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1. RESUMEN EJECUTIVO
El proyecto T R A C E S T A M P tiene como finalidad comercializar en las agencias de
carga en Panamá, un sello con código de barras digital que incluye un circuito de seguridad el
cual cumplirá la función de “tracking y tracing” e identificará cualquier tipo de violación que
pueda tener la mercancía durante el proceso de exportación. Adicionalmente, es importante
destacar la debilidad existente en el proceso de contra entrega de los productos, entre los
clientes, las personas representantes de las agencias y todo aquel que tiene la posibilidad de
manipularlos; estando así vulnerables a ser adulterados, falsificados, o usados con cualquier
fin de tipo ilegal que se pueda presentar en cada momento de intercambio.
Mediante la implementación de este servicio, las agencias de carga podrán tener la certeza
de que la mercancía exportada desde este país llegará a su destino final sin ningún tipo de
contratiempo en el ámbito legal. Así mismo, las empresas extranjeras ya teniendo relación con
las agencias, se fidelizan con ellas y con el sector exportador del país, con el fin de aumentar
sus importaciones y contando con la confiabilidad y seguridad de hacerlo. Por lo tanto, gracias
al aumento de las transacciones internacionales, Colombia y Panamá se verán beneficiados en
términos económicos, políticos y culturales; y, además, tendrán reconocimiento en el exterior,
como países confiables y seguros en el proceso de transporte de mercancías.
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2. DESCRIPCIÓN DEL SECTOR
En este apartado se hace una contextualización sobre el objetivo general y los objetivos
específicos de la idea de negocio, además se establece la estructura organizacional y el marco
legal empresarial.
2.1. Definición del Core Business, Misión, Visión y Actividad de la Empresa
Core Business: La principal actividad de la compañía es comercializar un sello con código de
barras digital que incluye un circuito de seguridad el cual cumplirá la función de “tracking y
tracing” e identificará cualquier tipo de irregularidad que pueda presentar la mercancía durante
su manipulación en el proceso de exportación.
Visión: Ser una comercializadora líder, en apoyo a la seguridad, para las agencias de carga
panameñas; maximizar el retorno de los propietarios y accionistas, y lograr una posición
empoderada en toda América Latina.
Misión: Ser una comercializadora comprometida en fortalecer la seguridad de todo el proceso
de manipulación de la mercancía a exportar, evitando que sea adulterada, falsificada, o usada
con fines de tipo ilegal por medio de un código de barras especial. Esta misión se implementará
a través de recursos humanos (mano de obra), financieros (capital) y tecnológicos (producto).
Actividad de la Empresa: La actividad socioeconómica de la empresa es la venta de los sellos
para su uso en el país de Panamá, a cambio de dinero. Clasificada ante la Dian con el código
465: Comercio al por mayor de maquinaria y equipo. Además, según la Cámara de Comercio
una sociedad por acciones simplificada tiene la potestad de realizar cualquier actividad de tipo
comercial o civil a futuro sin ningún tipo de impedimento legal.
2.2. Definición de los Objetivos Estratégicos Del Negocio
Objetivos Administrativos:


Lograr una gestión efectiva del proceso de organización, distribución y
comercialización de los sellos (2019 - 2020).



Asegurar el manejo eficiente de los recursos con los que cuenta la empresa (2019).



Ejecutar los permisos adecuados (2019).



Efectuar los papeles legales necesarios (2019).



Contactar las principales agencias de carga en Panamá (2018).
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Objetivos Financieros:


Administrar eficientemente el capital e inversión con que cuenta la compañía
(2019 - 2020).



Maximizar las utilidades no solo para los accionistas sino para la compañía como tal y
reinvertirlas buscando posicionarla en otros países de América Latina (2019 – 2020).

Objetivos Operativos:


Contar con un staff de personas confiables, responsables, honestas, profesionales y
determinadas en sentirse comprometidas con el objetivo principal de la compañía y
actuando en pro de este (2019).



Ventas: 18 unidades (2019 – 2020).



Hacer uso total y adecuado de la capacidad de la empresa (2019 – 2020).

Objetivos Logísticos:


Contar con todos los permisos legales (2019).



Ingresar los sellos a Panamá sin inconveniente (2019).



Determinar el lugar de bodegaje, la cantidad mínima mensual de sellos a exportar y con
la cual se verán mutuamente beneficiados tanto los clientes (las agencias de carga)
como la compañía (2019 – 2020).



Generar fidelidad en el consumidor (2019 - 2020).



Satisfacer las necesidades de los clientes (2019 - 2020).

2.3.Estructura Organizacional
La estructura organizacional de Trace Stamp se realizará a través de la creación de
departamentos específicos (administrativos, financieros, de publicidad…) dentro de la
empresa, los cuales estarán basados en diferentes funciones, con el fin de contribuir a que los
objetivos y metas establecidos por cada uno se alcancen (Salazar. 2015).
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Figura 1. Estructura Organizacional

Gerente

Dirección
general

Dpto
Administración
Contador
(Impuestos,
estados
financieros)

Dpto de
Recursos
Humanos
Gerente Supervisor de
ventas
(Contrataciones,
Salarios)

Dpto de
Ventas
Supervisor de ventas
Asesor comercial
(Fidelización clientes,
objetivos de ventas)

Dpto de
Marketing

Publicista
(Publicidad
comercial)

Fuente: Elaboración Propia. Agosto. 2018.

2.4.Tipo De Empresa
Tipo De Empresa: Comercializadora.
En primer lugar, es necesario tener en cuenta que, una empresa comercializadora se
encarga de comercializar un servicio y/o un producto ya finalizado, sea existente o
manufacturado, verificando las condiciones y organización del producto y/o servicio para su
venta al público (Rodríguez, 2010). Por lo tanto, la compañía se dedicará a la comercialización
de sellos digitales que serán exportados al país de Panamá.
Por otro lado, el tipo de organización que se ha de manejar es la “organización por
funciones”. La organización por funciones es aquella en la cual la empresa se divide en
departamentos basados en las actividades que realiza cada uno de ellos, tales como
administración, producción, entre otros (Resenterra, 2016), con el fin de fomentar la
cooperación entre estos, para lograr cumplir el mismo objetivo de la empresa según cada área
de especialidad.
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Figura 2. Organigrama

DEPARTAMENTO DE ADMINISTRACIÓN
Se encargará de contabilizar las facturas emitidas y
recibidas, realizar el cobro a los clientes, realizar el
pago a los proveedores y el pago de impuestos.

DEPARTAMENTO DE RECURSOS HUMANOS
Estará al tanto del cumplimiento de las distintas
funciones de las personas en sus respectivos cargos,
y se encargará de la remuneración de los trabajadores
y de su bienestar en la empresa.

DIRECCIÓN GENERAL
Define los objetivos estratégicos que
la empresa debe alcanzar, la
funcionalidad y el rendimiento de
cada uno de los departamentos.
DEPARTAMENTO DE VENTAS
Comercializará el producto para alcanzar el plan de
los objetivos de ventas de tal manera que la empresa
alcance una buena rentabilidad.

DEPARTAMENTO DE MARKETING
Colabora con el departamento de ventas
implementando estrategias publicitarias para así
aumentar tanto el número de ventas como de clientes

Fuente: Elaboración propia. Agosto. 2018.
Finalmente, todos los departamentos estarán coordinados por la dirección general (Vigo
Pontevedra, 2011).
2.5. Marco Legal Empresarial
Encontramos que el único ente autorizado para administrar y difundir los beneficios de
la tecnología de los códigos de barras en Colombia, es el Instituto Colombiano de Codificación
y Automatización Comercial (IAC). “IAC es una asociación empresarial, independiente,
privada, que desarrolla y promueve el uso e implantación de estándares globales de
identificación y comunicación, cuya aplicación agrega valor a la gestión de la cadena de
abastecimiento de productos y servicios al consumidor final” (Fajardo, 2015). En este punto,
es donde se encuentran todos los sectores económicos que identifican e implementan
soluciones tecnológicas en común.
De acuerdo con los estándares del sistema de identificación y comunicación GS1
(Colombia), estos sellos digitales ofrecen servicios de identidad única, no ambigua y global,
para productos, activos, documentos de recaudo o localizaciones físicas y electrónicas, lo que
le permite integrarse a cualquier escenario comercial (Fajardo, 2015). Por lo tanto, el sello
digital a implementar sería el “código serial de contenedor de empaque SSCC” que identifica
las unidades logísticas, tipo contenedores de carga o cajas, y así se hará el uso entre el código
con una transacción comercial electrónica. Estos sellos “soportan diferentes procesos a lo largo
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de la cadena de valor, permitiendo identificar, capturar y compartir información acerca de los
productos y localizaciones" (Fajardo, 2015).
2.6. Estructura Jurídica de la Empresa y Constitución Accionaria
Las Sociedades por Acciones Simplificadas S.A.S. son un vehículo jurídico para la
realización de cualquier actividad empresarial ejerciendo así utilidad por las micro, pequeñas
y medianas empresas, así como por las grandes. Esta iniciativa legal es respaldada por el
Ministerio de Comercio, Industria y Turismo que brinda a los empresarios las ventajas de las
sociedades anónimas y en algunos aspectos las mejora (Revista Dinero, 2009). Por
consiguiente, S.A.S. es la estructura jurídica por la cual se regirá Trace Stamp debido a las
facultades que ofrece.

Figura 3. Estructura Jurídica
Se
refiere
a
la
autonomía
que
presentan
los
accionistas para definir
reglas de acuerdo con
sus intereses.

• Libertad
contactual

No se requiere una
escritura pública para su
constitución y
legalización.

•Limitación de
responsabilid
ad plena

No
es
necesario
especificar el número de
años que durará la
sociedad, ni tampoco
determinar cuál será la
actividad de la empresa, a
menos que sea solicitado
por algún accionista.

Fuente: Elaboración propia. Cámara de Comercio (2017).
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2.7. Obtención De Permisos
Para que Trace Stamp se pueda establecer como una comercializadora, es necesario tener en
cuenta los siguientes requisitos legales,
Tabla 1. Obtención de permisos

DEFINICIÓN

ELABORACIÓN Y
AUTENTICACIÓN.
CONSTITUCIÓN DE LA
SOCIEDAD

El nombre de la sociedad no
debe
estar
tomado
previamente, esta verificación
se hace en el portal
www.rues.org.co.

Establecer la razón social de la
empresa, incluir documento de
identidad y domicilio de los
accionistas, y finalmente el
domicilio principal de la
sociedad.

Definir el tipo de actividad al
cual se dedicará la compañía,
número de accionistas, y el
capital de esta.

Establecer
el
capital
autorizado, suscrito y pagado
de la sociedad, y asignar un
representante legal.

RADICACIÓN DEL
DOCUMENTO DE
CONSTITUCIÓN EN LA
CÁMARA DE COMERCIO

-Solicitar formularios en la
Cámara de Comercio,
-Solicitar el registro para
S.A.S,
-Realizar
pagos
de
la
matricula mercantil,
-Consultar el estado del
trámite en cualquier sede de la
Cámara de Comercio.

Finalmente,
autenticar
el
documento de constitución en la
Cámara de Comercio con la
copia del documento del
representante legal.

Fuente: Elaboración propia. Agosto. 2018.
Finalmente, al completar el registro de la sociedad, se solicita el certificado de existencia y
representación legal de la sociedad y el formulario 1648 (Pre-Nit), para luego abrir una cuenta
bancaria a nombre de la sociedad y solicitar el RUT en una sede de la DIAN (Cámara de
Comercio, 2010).
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3. ANÁLISIS DEL ENTORNO DEL NEGOCIO
El entorno hace referencia a todo aquello que involucra el negocio o que de alguna manera lo
pueda afectar, por lo tanto, en este apartado se puntualiza el mercado, los clientes y la manera
para calcular la cantidad porcentual de ventas que podría llegar a tener la empresa en el
mercado.
3.1. Definición del sector
De acuerdo con la división económica clásica, al ser una compañía comercial se ubica
en el sector terciario que hace referencia a la prestación de servicios específicamente. Así
mismo, en la clasificación análoga se ubica en quinto lugar como Sector de Comercio, pues
bien lo define la enciclopedia cultural del Banco de la República acerca del comercio que se
ubica en este ámbito “… todos aquellos que se relacionan con la actividad de comercio de
diversos productos a nivel nacional o internacional” (REPÚBLICA, 2017). Por lo tanto, en
función de un desempeño efectivo se harán análisis constantes del entorno y de los factores que
puedan llegar a interferir en el desarrollo del servicio.
3.2. Cuota de Mercado
La cuota de mercado está determinada por dos ecuaciones diferentes, como se muestra a
continuación. Por un lado, se puede determinar a través de las unidades vendidas y por otro, se
puede encontrar a través de los ingresos generados por esas ventas (Kloter, 2007).
1. Cuota de Mercado =

2. Cuota de Mercado =

Unidades Vendias por la Empresa en el Mercado
Todas las unidades vendidas en el Mercado

Ventas de la Compañía en el Mercado
Total de Ventas en el Mercado

El cálculo para Trace Stamp depende de un mercado en el que la competencia ofrezca el mismo
producto, pero ese no es el caso de la empresa, pues la competencia ofrece un servicio parecido
y no un producto que lo ejecute. Por ende, con respecto al producto la cuota de mercado de la
compañía es de un 100%.
3.3. Definición de mercado
Teniendo en cuenta que “un mercado es un conjunto de todos los compradores reales o
potenciales de un producto o servicio y tales compradores comparten necesidades o deseos en
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particular que pueden satisfacer por medio de relaciones de intercambio” (Kloter, 2007, pág.
7). La definición de nuestro mercado se clasifica de la siguiente manera: en primer lugar, está
nuestro producto diferenciador que es el sello especial de rastreo. En segundo lugar, se ubica
la empresa quien hace la comercialización, distribución y venta del producto. Y finalmente, se
encuentran las agencias de carga panameñas como entes que ven la necesidad de hacer uso de
nuestro producto y de esta manera toman el lugar de compradores.
En este ámbito de compradores es necesario tener presente a todos los tipos de cliente
que existen para el producto, los clientes fijos son las agencias de carga, pero también pueden
resultar clientes referentes de las agencias o consumidores potenciales de las mismas agencias.
Así mismo, nuestro mercado se proyecta en expandir el producto y servicio en los principales
puertos internacionales de exportación.
3.4.Definir clientes
Nuestro cliente ideal son las agencias de carga panameñas (PYMES) porque tienen la
necesidad de regular la mercancía que es exportada al ámbito internacional, con el fin de
demostrarle al exterior que Panamá como sus instituciones de carga, son confiables y seguras
para realizar cualquier transacción mercantil (Jiménez, 2016).
¿Por qué en Panamá?
Panamá es un país con fuerza en términos de exportación porque cuenta con "el Canal
de Panamá" el cual une los océanos Atlántico y Pacífico, considerado uno de los más
importantes Centros Logísticos para el transporte y acopio de carga del mundo, por lo tanto,
tiene una ruta marítima esencial, de la cual muchos países hacen uso. Además en Panamá esta
la segunda zona franca comercial del mundo, la Zona Libre de Colón, donde se puede importar,
almacenar, modificar, reexportar todo tipo de productos sin estar sujetos a derechos
arancelarios, y adicionalmente esta Zona Libre de Colón tiene un centro financiero
internacional. Por otro lado, la Contraloría General de la República de Panamá registró que en
el período de enero del año 2016 a noviembre del año 2017, se presentó un incremento de 3,6%
con respecto al valor FOB- Free On Board (valor de venta en lugar de origen, que cubre el
costo de los fletes, seguros y otros gastos). Además, también aumentó el peso en un 14,7% de
exportación de bienes.
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A continuación, presentamos una tabla de exportación en términos de peso y valor FOB
en dólares, del período de Octubre a Diciembre del año 2017, para evidenciar la cantidad de
exportaciones que Panamá maneja a diferentes países, demostrando así que es amplia la
cantidad de mercancía que puede ser manipulada y por lo tanto, necesita ser regulada.

Tabla 2. Exportación Panamá
EXPORTACIÓN
PAÍS
Peso Neto (Kg)

Valor FOB USD

China

11.204.933

26.14

Colombia

1.117.620

2.34

Costa Rica

8.837.449

9.39

Estados Unidos

8.552.540

24.98

España

4.886.834

6.74

México

4.998.946

2.77

Países Bajos

71.044.487

26.14

Taiwán

8.641.817

8.49

Vietnam

42.180.781

10.05

922.174

5.43

14.777.427

15.14

Zona libre de Colón (Panamá)
Otros países
Nota. Fuente: (PLP, 2018)
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4. ANTECEDENTES DEL SECTOR
A continuación se hace una valoración del sector determinando los antecedentes y las
tendencias de importancia del producto y servicio en el mercado.
4.1. Productos y Servicios Existentes
De acuerdo con el análisis de la competencia, algunos de los productos y servicios
existentes son SHIPMENTPOINTER y SHIPMENTCONTROL, se caracterizan por ser un
sistema de fácil acceso y rápido para consultar el estatus de los embarques, también permiten
realizar el seguimiento de envíos en línea y el cliente puede recibir información que incluye
detalles como el nombre del consignatario, la firma y la hora de entrega, además de las posibles
desviaciones del cronograma de entrega. Por otro lado, se encuentran Tracker GPS, DHL
Panamá y Sicarga servicios logísticos, los cuales brindan un sistema de rastreo a nivel nacional
e internacional para cualquier tipo de mercancía; también Gtrack y Centinel GPS, los cuáles se
encargan de vender productos que permiten hacer rastreo a cualquier tipo de mercancía, pero
su cobertura sólo es a nivel nacional (DACHSER, 2018).
Sin embargo, a pesar de su sistema de localización satelital no cuentan con un sistema que
alerte si la mercancía fue vulnerada en algún momento, este es el factor diferenciador de Trace
Stamp, que sí permite notificar al consumidor de cualquier tipo de contrariedad en su
mercancía.
4.2. Cuantificar el sector
El sector de tecnología, específicamente el negocio de creaciones digitales (softwares)
mueve anualmente 2,9 billones de pesos anuales, correspondientes a 50.000.000 de unidades
aproximadamente, donde cada uno tiene en promedio un valor de 18.000.000 COP. Por otro
lado, cabe destacar que el crecimiento en este sector ha sido del 16,7% en el 2017, y las ventas
a Panamá han crecido un 39,1% (Portafolio, 2018)
4.3.Tendencias Importantes
“Los sellos digitales están evolucionando para hacernos la vida más fácil, tanto a las
empresas como a los consumidores, al brindar mejor y más información sobre productos o
servicios”, explica el director de relaciones institucionales y marketing de GS1 México,
Gerardo Brehm.
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La primera tendencia, es el diseño de etiquetas que cuentan con mayor capacidad para
ingresar y almacenar datos. A pesar de que los códigos de barras no han cambiado, toda la
información que hay detrás de ellos sí, gracias a la administración que se les ha dado se han
ido explorando y desarrollando nuevas funciones, como por ejemplo la tecnología 2D que se
ha incorporado en anuncios que pueden ser interpretados por teléfonos celulares equipados
con cámaras para llevar al usuario a un sitio web.
La segunda tendencia (y quizá la más prometedora), consiste en un pequeño circuito el
cual, al ser estimulado por un pulso de radiofrecuencia responde emitiendo datos. Por ejemplo,
el modelo de producto, el lote, su costo, etc. (2011, expansión y tecnología).
4.4.Barreras De Entrada
Las barreras de entrada a cualquier mercado son obstáculos con diversas categorías, que
de algún modo dificultan el ingreso de una empresa al mercado. De acuerdo con Michael Porter
nos encontramos en primer lugar, con las barreras económicas, las cuales hacen referencia a
una cantidad de capital determinado para entrar al mercado y a los gastos publicitarios para dar
a conocer la empresa. Por lo tanto, Trace Stamp tendrá una inversión inicial con el fin de cubrir
lo justo y necesario en esta área, dónde en el segundo año se recuperará la inversión respecto a
la rentabilidad del proyecto, lo cual se verá reflejado en el plan financiero.
El producto, en segundo lugar, también hace parte de las barreras de entrada; al ser un
producto nuevo y con una tecnología avanzada, la empresa podrá ofrecer al consumidor un
valor agregado a través de las características diferenciadoras, que permitirán no solo el rastreo
de la mercancía, sino la legalidad de esta en su recorrido de un punto a otro. En tercer lugar, el
acceso a los canales de distribución también es visto como una barrera de entrada, por
consiguiente, la empresa tendrá un representante en Panamá y una oficina virtual para tener
contacto directo con el cliente.
Finalmente, la última barrera es la política gubernamental, el impuesto sobre la
transferencia de bienes y servicios (ITBMS), que se aplica a la transferencia de bienes y
servicios tanto nacionales como importados. La base en este tipo de importaciones es el valor
CIF, más el arancel, tasas y otros posibles gravámenes (PROCOMER, 2009).
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5. ANÁLISIS COMPETITIVO
En este apartado se realiza un estudio acerca de las principales características y factores de
diferenciación que ofrece el negocio con respecto a la competencia.
5.1. Identificar a sus competidores
Nuestra competencia directa son las compañías Tracker GPS y Dachser Intellingent
Logistics, las cuales fueron creadas para el desarrollo y la operación de modernos Sistemas de
Localización Satelital y Telemática. En primer lugar, Tracker GPS se dirige a toda persona
preocupada por la seguridad propia y familiar, y también, a las empresas que requieran de:
seguridad, control, reducción de costos, y mayor eficiencia en sus operaciones (GPS, 2012).
Por otro lado, Dachser Intellingent Logistics se dirige específicamente a las agencias de
carga, su servicio se caracteriza por ser de fácil y rápido acceso para consultar el estatus de los
embarques, también, permite realizar el seguimiento de envíos en línea, por lo tanto, el cliente
puede recibir información que incluye detalles como el nombre del consignatario, la firma y la
hora de entrega, además de las posibles desviaciones del cronograma de entrega (DACHSER,
2018). Sin embargo, dichas empresas a pesar de su sistema de localización satelital no cuentan
con un sistema que alerte si la mercancía fue vulnerada en algún momento.
5.2.Valor Diferenciador
Existen otras compañías como GTRACK y Centinel GPS, las cuales brindan un sistema
de rastreo, pero sólo a través de GPS a nivel nacional, no cuentan con cobertura a nivel
internacional, lo cual es una valiosa oportunidad para poder ingresar con fuerza en este
mercado. Además, el sello digital de alerta con respecto a la vulneración de la mercancía, es
un producto único y novedoso con el que las compañías mencionadas anteriormente no
cuentan.
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Análisis Matriz DOFA
Tabla 3. Matriz DOFA

OPORTUNIDADES


FORTALEZAS


Innovación
Reconocimiento internacional
Marcar la diferencia
Impactar diferentes países

AMENAZAS





Alta Calidad
Facilidades
Publicidad
Garantía



DEBILIDADES

Poco reconocimiento

Reconocimiento limitado
Presencia física
Escasas referencias

Fuente: Elaboración propia. Agosto. 2018.
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6. ANALISIS DE MERCADO
El mercado es el factor principal de estudio en este apartado teniendo en cuenta la propuesta
del negocio, su tamaño y crecimiento.
6.1.Medir el tamaño del mercado
De acuerdo con el estudio realizado a partir de la segmentación del mercado, se llegó a
la conclusión que el tamaño del mercado objetivo es de 250 agencias de carga (PYMES), las
cuales aportar un 13.3% al PIB, de esta manera se refleja el amplio mercado en el que se puede
desempeñar la empresa con el fin de captar una mayor cuota de mercado. Por otro lado, en el
valor del mercado se encontró que estas agencias gastan en promedio 240.000.000 COP
anualmente, en la adquisición servicios de tracking y tracing, una cifra estimada por el número
de compras y/o servicios de este sector, correspondientes a 36 mil millones de pesos al año
para el 2017 (Portafolio, 2018).
6.2. Identificar el Crecimiento del Mercado
Durante la última década, Panamá ha sido una de las economías de más rápido
crecimiento en todo el mundo, para el año 2017 las importaciones en innovación y tecnología,
específicamente en el área de servicios de tracking y tracing, el índice fue del 3.2%, para el año
2018 se ha evidenciado un repunte hasta el 3.8%, y para el 2019 el pronóstico continúa al alza
con un 4.1% (BM, 2018).
A mediano plazo, la expectativa es alta y existen buenas razones para esperar que el
crecimiento de Panamá se mantenga entre los más altos índices de América Latina. Además,
con el proyecto de construcción de la segunda línea del Metro y el tráfico adicional generado
por la ampliación del Canal, las inversiones públicas también se mantendrán y tenderán a su
incremento. Las perspectivas de alto crecimiento en los próximos años, también, se sustentan
en las nuevas oportunidades para el crecimiento impulsado por el sector privado en áreas clave,
como transporte y logística, servicios financieros y turismo (BM, 2018).
6.3. Definir Mercado Objetivo
De acuerdo con Kloter, la segmentación del mercado se estima a través de variables que
permiten reducir todo el mercado a grupos más pequeños, unas de estas variables son de tipo
geográficas y demográficas, que permiten determinar el mercado objetivo (Kloter, 2007).
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En este orden, Trace Stamp se dirige a las pequeñas y medianas empresas (PYMES)
existentes en Panamá que cumplen la función de agencia de carga, como los clientes objetivos
y primordiales, las cuales tienen la labor de responsabilizarse del envío de todo tipo de
mercancía, queriendo así cubrir la necesidad de los clientes de que los productos enviados
concluyan su trayecto sin ningún inconveniente legal. Estas empresas se ubican en un rango de
ingresos entre 1 y 3 millones de dólares anuales para el año 2018 (MINCIT, Ministerio de
Comercio Industria y Turismo, 2018).

Para conocer el mercado objetivo, Trace Stamp partió de lo general a lo específico,
iniciando con el total de las agencias de carga en Panamá, la cual corresponde a un total de 250
para el año 2018, de estas se identificaron que 87 estan clasificadas como pequeñas y medianas
empresas, pero de este total solo 24 cuentan con un sistema de rastreo propio debido a los altos
costos de adquirir un sistema de rastreo completo, además que no cubren por completo sus
necesidades (MINCIT, Ministerio de Comercio Industria y Turismo, 2018).

Esto nos deja como resultado que 63 agencias de carga denominadas como PYMES, no
cuentan con un sistema de rastreo debido a los costos de adquisición y/o mantenimiento, por
otro lado, dichos sistemas no cumplen a cabalidad con todas sus necesidades; sin embargo,
Trace Stamp decidió tomar como muestra a las 87 empresas con el fin de realizar una encuesta
que reflejara sus necesidades, ingresos e interés de adquirir o cambiar su actual sistema de
rastreo, por lo que el resultado final fue:


De las 87 agencias de carga sólo 48 están interesadas en adquirir nuestro sistema de
rastreo y seguridad.



De las 48 agencias de carga sólo 8 cuentan con un sistema de rastreo y están
dispuestas a cambiarlo.



De las 48 agencias de carga sólo 34 cuentan con los ingresos para adquirir nuestro
producto. Finalmente, de las 34 agencias de carga sólo 18 están dispuestas a adquirir
nuestros servicios el próximo año.

Dicha información refleja que el mercado a cubrir por Trace Stamp es de 18 empresas, para
el primer año, la cual está especificada en el Anexo No 1.
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6.4.Establecer Propuesta de Valor
Uno de los principales objetivos de Trace Stamp al incursionar en el mercado de
Panamá, es prestar un servicio a las agencias de carga de dicho país a través de un sistema de
rastreo especial, el cual cuenta con un sello digital y un circuito de seguridad que corroborará
la legalidad de cualquier mercancía que se desee exportar desde Panamá, y así mismo se podrá
ubicar en tiempo real, este producto se ofrecerá en específico a las agencias de carga que
realicen una inspección previa a la mercancía.
La inspección de carga consiste en “analizar y evaluar de forma exhaustiva y detallada
el estado de la carga de origen, es decir, supervisar que la mercancía a transportar se encuentra
en condiciones idóneas para el porte” (Melcón R, 2015, p.2). Así mismo, transportadoras y
agencias de carga como DHL, Panalpina, Master Logistics, entre otras, realizan una inspección
previa a las mercancías, para evitar no sólo que los productos estén en mal estado, sino que la
mercancía tenga algún tipo de narcótico o estupefaciente. Por consiguiente, se encontró la
necesidad de mejorar el sistema de inspección en las agencias de carga panameñas, ya que de
acuerdo con las leyes y regulaciones del país, se hace el control de las mercancías a través de
formularios y decretos, como por ejemplo: “Ley 34 de 1999 – Autoridad de tránsito
transporterrestre”, y la resolución No. 65-2001 “Reglamento de las costumbres internacionales
del sistema de tránsito hacia el interior, forma de declaración e instrucciones”, pero no se cuenta
con un sistema de rastreo que garantice a los clientes que la mercancía enviada está libre de
drogas, ni que durante el transporte de la misma nadie va a irrespetar la legalidad del proceso.
De esta manera, Trace Stamp es el medio que permitirá el rastreo de la mercancía,
ratificación y buen estado de los productos a transportar y en específico la legalidad de la misma
a través de su circuito de seguridad, lo cual es esencial para garantizar envíos más seguros y la
entrega de los mismos a tiempo. El serial y etiquetado del sello se destacarán porque
proporcionarán información completa acerca del estado de la mercancía las 24 horas del día,
los siete días de la semana, notificará inmediatamente al cliente de la legalidad de la mercancía
y finalmente, con el sello digital podrá rastrear el producto a través de la plataforma de
servicios.
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7. RUTA DE INTERNACIONALIZACIÓN
A través de este punto se demuestra la influencia de las relaciones internacionales como factor
determinante en el proceso y desarrollo de la idea de negocio en términos de exportación.
7.1. Definir Componente Internacional
El componente internacional de la propuesta de emprendimiento, es impactar
positivamente en el ámbito de seguridad y exportación en el medio internacional generando un
impacto en pro de la empresa y otorgándole reconocimiento en el exterior para así tomar fuerza
no solo en un único país sino en otros países con altos niveles de exportación.
Mediante la implementación de este servicio en Panamá, las agencias de carga podrán tener
la certeza de que la mercancía exportada desde este país llegará a su destino final sin ningún
tipo de contratiempo en el ámbito legal. Así mismo, las empresas extranjeras ya teniendo
relación con las agencias se fidelizan con ellas y con el sector exportador panameño, con el
objetivo de aumentar sus importaciones y contando con la fiabilidad de hacerlo. Por lo tanto,
gracias al aumento de las transacciones internacionales, Panamá se verá beneficiada
económica, política y culturalmente; y, además, tendrá reconocimiento en el exterior, como un
país confiable y seguro en el proceso de transporte de mercancías.
Según el Ministerio de Comercio Industria y Turismo, Panamá es una de las economías más
dinámicas de América Latina, además de ser un vecino estratégico para Colombia en materia
comercial y diplomática. En este contexto, el acuerdo comercial entre Colombia y Panamá es
un acto que facultará una consolidación en relaciones comerciales con Centroamérica
(MINCIT, MINCIT, 2016)
Los beneficios del acuerdo comercial con Panamá son:


La reducción y eliminación de aranceles y barreras no arancelarias de las exportaciones
colombianas a uno de los principales mercados de Centroamérica.



El acceso a un mercado con un poder adquisitivo superior en cerca de 50% al
colombiano y con orientación importadora en materia de bienes industriales.



Profundizar y dar certeza jurídica a la fuerte presencia comercial de firmas colombianas
en Panamá, especialmente en materia de bienes industriales.



Reglas claras y estables para los inversionistas de ambos países.
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Mejorar los canales y flujos de información en materia aduanera para enfrentar
conjuntamente los problemas y posibles irregularidades que se generen en el comercio
transfronterizo.



Consolidar y complementar nuestra red de acuerdos comerciales con las principales
economías de América.



Incrementar flujos de inversión entre los dos países.



Incrementar el flujo de turistas entre los dos países.



Fomento de alianzas productivas entre empresas de los dos países.
(MINCIT, 2018).

7.2. Acuerdo comercial Colombia - Panamá
Los temas que incorpora el ABC del acuerdo comercial entre Colombia y Panamá están
establecidos a continuación por el Ministerio de Industria y Turismo.


Un Anexo de cooperación aduanera y Asistencia Mutua que estará sometido el
mecanismo de solución de controversias del Acuerdo



Los plazos que las autoridades tienen para responder a los acuerdos en términos de
aduana están establecidos en un plazo máximo de 90 días a las solicitudes presentadas
y en un término máximo de 30 días si no es posible atender una solicitud.



Por mes se pueden realizar máximo 30 solicitudes, y a las cuales las autoridades
aduaneras consideren prioritarias se les brindará trato especial.



Se establecieron puntos de contacto de las autoridades de cada aduana que permitirán
un escenario de intercambio y diálogo permanente entre las autoridades de ambos
países.



Acordaron constituir un sistema de verificación del cumplimiento de la cooperación
aduanera



Panamá proveerá evidencia sustentada sobre cualquier operación a través de la Zona
Libre de Colón, que involucre mercancías en donde se pretenda aplicar una preferencia
comercial de un Acuerdo Comercial de Colombia con un tercer país y así garantizar
que no se están surtiendo procesos de transformación en las Zonas Libres y Francas de
ese país.



En la industria, el Acuerdo permitirá que gran parte de la oferta exportable actual del
país ingrese a ese mercado en poco tiempo, libre de aranceles. El 49% de las líneas
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arancelarias panameñas que comprenden bienes industriales quedarán sin arancel al
entrar en vigor el Acuerdo y un 50% se desgravará en plazos entre 3 y 12 años.


De acuerdo con las cifras de importaciones de Panamá desde Colombia, el 72%
ingresará libre de gravámenes desde el inicio del Acuerdo. Entre ellas se encuentran los
productos de hierro y acero, entre muchos otros.



Entre los compromisos que se acordaron están el de no discriminar con respecto a los
nacionales o a los extranjeros (Trato Nacional y Trato de la Nación Más Favorecida)



Se acordó también, entre otras disposiciones, un mecanismo de solución de
controversias entre el inversionista y el Estado.



Igualmente, se garantiza a los inversionistas el derecho a la libre transferencia de
capitales con sujeción a la potestad regulatoria del Estado en materia monetaria y
cambiaria.



En el Acuerdo se establece un marco jurídico justo y transparente para la promoción y
protección de las inversiones de nacionales colombianos en Panamá y de nacionales
panameños en Colombia. Según lo acordado, una empresa extranjera que se establezca
en Colombia, sin importar su origen, se considera colombiana y recibe todos los
beneficios del Tratado con Panamá y viceversa.
Fuente: (MINCIT, MINCIT, 2016)

7.3. Operaciones de Comercio Exterior
Para que las empresas alcancen el éxito a nivel internacional, es necesario que implementen las
operaciones de comercio exterior, y a través de estas poder comercializar tanto sus bienes como
sus servicios internacionalmente. Trace Stamp hará uso de la exportación como la principal
herramienta para poder ejercer su labor y así obtener resultados, no solo en el ámbito
económico sino también siendo reconocida como una empresa confiable y segura en el exterior.
7.4.Ventajas Específicas de Firma
El código de barras será elaborado por ingenieros electrónicos egresados de la Escuela
Colombiana de Ingeniería Julio Garavito, buscando así personas profesionales e integras.
Además, este código tendrá un circuito cerrado con una fuente de poder como atributo
diferenciador para así cumplir con el objetivo principal que bien se ha mencionado a lo largo
de este documento, y es el de apoyar y contribuir en la seguridad de la exportación mercantil.
La autenticidad y el cumplimiento de las obligaciones harán de Trace Stamp una
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comercializadora segura y confiable para impactar a todos los clientes (directos e indirectos),
y de esta manera poder alcanzar reconocimiento nacional e internacional.
7.5. Ventajas específicas de localización
Entre estas ventajas se encuentra el proveedor del sistema de rastreo y sellos digitales
porque se encuentra ubicado en la ciudad de Bogotá al igual que la empresa, permitiendo así
la reducción de costos al no tener que importar o trasladar el producto a nivel nacional. Por
otro lado, la especialización que existe en este sector en la ciudad de Bogotá es otra de estas
ventajas de localización, puesto que las personas encargadas de tramitar y llevar a cabo el plan
de negocio, cuentan con conocimientos en comercio y negocios internacionales, permitiendo
un desarrollo más ágil y dinámico.
Como ventaja adicional está el TLC entre Colombia y Panamá, en el cual se estructuró
un programa de cooperación técnica a gran escala entre aduanas, con el fin de incluir
actividades como implementación de proyectos conjuntos e interconexión de plataformas de
las aduanas de ambos países, lo cual es una oportunidad para abrirnos paso en el mercado
panameño. Finalmente, se encontró que Panamá no hace obligatorio establecerse en el país
para proveer un servicio, haciendo que los procedimientos y regulaciones entre ambos países
sean más transparentes, asegurando un flujo de pagos y transferencias más sencillo para ambos
territorios (MINCIT, 2013).
7.6. Estrategia internacional
Trace Stamp hará presencia como empresa internacional debido a la proyección exclusiva
de exportación con la cual se ha establecido. De acuerdo con (Guerra, 2001), las ventajas de
internacionalización usan elementos referentes a conocimientos y tecnologías, que se sustraen
del propio mercado para invertirlos en el extranjero, evitando así transferirlos a otras compañías
a través de licencias o empresas conjuntas.
Por esta razón, Trace Stamp implementará sus propios conocimientos adquiridos en
materia de marketing y comercio internacional, para así crear una estrategia internacional que
le permita ingresar a nuevos mercados de forma directa, con el fin de expandir su cuota de
mercado. Para cumplir con este objetivo es necesario evaluar los tipos de mercado y cuáles son
compatibles con el plan de negocio, realizando un análisis de las necesidades que presenta el
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entorno, teniendo en cuenta las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas para ingresar
a dicho mercado, así como los posibles competidores que se puedan presentar.
7.7. Definición de Modo de Entrada
El método de entrada al mercado internacional de este plan de negocio es la exportación
directa porque la empresa ingresa al mercado objetivo a través de intermediarios, aunque
administra todo el proceso, hace el vínculo directo con clientes en el mercado de origen y se
hace cargo de los trámites asumiendo negociaciones y riesgos (Botero, 2018).
Como ya se mencionó en apartados anteriores, Panamá es un socio clave a nivel
internacional para Colombia, ya que provee grandes beneficios en términos comerciales, por
ejemplo, con la ley de Panamá Emprende (Ley 5 del 11 de enero del 2007), se fomentó la
creación rápida de empresas, tanto de capital nacional como extranjero, creando así un clima
de negocios adecuado mediante la utilización de la tecnología, donde las personas pueden abrir
su empresa en unos pocos minutos, de manera electrónica (Ministerio de Comercio e Industrias
, 2018).
Así mismo, de acuerdo con “The Global Information Technology Report 2013”,
Panamá se encuentra en el puesto N°46 del ranking tecnológico mundial, y actualmente el
gobierno está desarrollando una Estrategia Nacional TIC 2018, cuyos programas están
orientados a los sectores de logística, turismo, servicios financieros y exportaciones
agropecuarias, donde las licitaciones en materia de software y contenidos digitales son cada
vez más comunes (Ministerio de Comercio e Industrias , 2018).
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8. PLAN DE MARKETING
El Plan de Marketing, es la implementación de una estrategia para que la empresa pueda
obtener una gestión comercial efectiva, en este sentido, este punto especifica todos los factores
que definen el cliente con el fin de fidelizarlo saciando su necesidad.
8.1.Marketing MIX
8.1.1. Cliente
8.1.1.1.Perfil de su consumidor
Variable geográfica
Ubicación: Panamá
Variables demográficas
Como bien se ha especificado anteriormente, Trace Stamp se dirige a las PYMES
existentes en Panamá que cumplen la función de agencia de carga, como los clientes objetivos
y primordiales; a continuación, se determinan las variables demográficas de estas empresas que
no se establecen por género, sexo o edad, sino por tamaño y tipo de empresa.
Tabla 4. Variables Demográficas
EMPRESA

Número de Trabajadores

Activos Totales por valor

Planta de personal con diez Activos menores a 1 millón
trabajadores máximo
de dólares
Microempresa

Pequeña

Mediana

Planta de personal con una Activos que se encuentren
cantidad dentro de los once y dentro de 1 millón y 1.5
cincuenta trabajadores
millones de dólares

Planta de personal con una Activos ubicados entre de
cantidad de entre cincuenta y 1.5 millones de dólares y 3
un y doscientos trabajadores millones de dólares.

Fuente: (MINCIT, Ministerio de Comercio Industria y Turismo, 2018)
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8.1.1.2.Definición de los factores que inciden en la decisión de compra
Los factores que inciden en la decisión de compra de nuestro producto se determinan de
acuerdo con el entorno exportador del país de destino, estos factores son:


Las condiciones políticas del país de destino: La posición neoliberal que Panamá
ha adquirido con el tiempo permite la desregularización del comercio, lo que quiere
decir que apoya el libre comercio. Aspecto de suma importancia para la creación y
desarrollo de Trace Stamp, cabe resaltar que Colombia y Panamá cuentan con un
Acuerdo Comercial que ya está especificado en el numeral 7.2.



La estabilidad, integración económica y madurez del mercado interior en destino:
Debido a la privilegiada posición geográfica, Panamá es un socio comercial clave
para el mundo, y es un país que práctica la interdependencia económica con las
naciones que se dirigen por la misma vía. En este sentido Panamá cumple con los
objetivos comerciales, como: eliminación de obstáculos a libre circulación de
bienes, mercancías, entre otros e incrementa el comercio entre los países miembros
(Exterior, 2018). En efecto, contribuye integralmente en la gestación y progreso de
la idea de negocio Trace Stamp.



El estado de las telecomunicaciones y Red de transporte: El blog de transportes
internacionales y aduanas específica que “Panamá cuenta con una plataforma
logística que contiene combinación de infraestructura, tecnología, regulaciones,
procesos y capital humano, lo que permite el almacenamiento, movimiento y
transformación de productos. Además, cuenta con una de las más avanzadas
infraestructuras aeroportuarias en América Latina” (Aduanas, 2016).



Los mercados emergentes: Un reporte publicado por uno de los principales bancos
de inversión de Wall Street, Credit Suisse First Boston (CSFB), señala a una
Panamá estable macroeconómicamente con respecto a los países emergentes en
general (CSFB, 2018). En referencia con lo anteriormente expuesto a lo largo de
este documento la zona geográfica de Panamá es estratégica y clave para la fortaleza
e implementación de nuevas agencias de carga como los mercados emergentes que
son de importancia para Trace Stamp.



La demanda del producto que se desea comercializar y el cambio en el gusto de los
consumidores: La demanda del producto que deseamos comercializar aún no se
puede evaluar por estadísticas de compra y venta, porque no existe con las
características específicas e innovadoras con las cuales Trace Stamp se diferencia.
28

Sin embargo, según información del Ministerio de Comercio e Industrias
panameño, noventa y ocho (98) son la cantidad de empresas exportadoras en
Panamá (MCI, 2018). El gusto de estas empresas respecto al producto, depende de
la seguridad que buscan en el momento de exportar determinada mercancía, en su
mayoría todas esperan que sus productos lleguen a destino, seguros, completos y
sin complicación. Entonces, seguramente harán uso del sello Trace Stamp para
cumplir con su objetivo.


La necesidad de adaptación del producto: Para adaptar el producto en el canal de
Panamá se considera necesario en primer lugar, cumplir con los requisitos legales
exigidos por la autoridad aeroportuaria Panameña y el Ministerio de Comercio e
Industrias de la República de Panamá; en segundo lugar cumplir con las normas
establecidas por el comercio ya existente en términos de seguridad; en tercer lugar,
contactar los consumidores finales, asesorándoles con el fin de generar confianza
en el producto; y finalmente, estar dispuestos a los cambios que se puedan presentar
para que el producto se refleje firme y con fuerza dentro de su posición comercial.

8.1.1.3. Identificar las necesidades del cliente
Las necesidades que las agencias de carga (Pymes) quieren cubrir a través de Trace Stamp
son: seguridad, confiabilidad, legalidad, pues es importante destacar que buscan cumplir con
su labor durante todo el tiempo en que son responsables de la manipulación de la mercancía
(entrada-salida) sin ningún tipo de complicación en términos de ilegalidad, contrabando, micro
tráfico, narcotráfico.
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A continuación presentamos las estadísticas en términos de ilegalidad en los territorios de
interés, según el reporte de drogas 2017.

Figura 4. Modalidades detectadas para el tráfico de drogas 2016

Fuente: (Nacional, 2016)
Esta figura evidencia que entre las modalidades para el tráfico de drogas, los diferentes
tipos de embarcación son los medios más usados, por ejemplo la embarcación de carga ocupa
un 16%, la embarcación de pesca artesanal un 21%, los contenedores un 6%. La suma es de
43% casi el 50% solo específicando los medios de más importancia para Trace Stamp.

30

Mapa 1. Rutas detectadas en el tráfico de drogas 2016

Fuente: (Nacional, 2016)
Lo que se quiere demostrar con este mapa es que entre los países de origen y productores
del tráfico de drogas se encuentran Colombia y Panamá, y se evidencian las rutas de tráfico de
drogas que salen de estos países hacía Europa, también que son internas continentales y de
tránsito.
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Mapa 2. Incautaciones de clorhidrato de cocaína 2016

Fuente: (ODC, 2017)
7.545,62 – 87.460,50 Kilógramos incautados

El mapa demuestra que en la frontera Colombia – Panamá se han incautado entre
7.545,62 - 87.460,50 de kilogramos de clorhidrato de cocaína, por el estudio elaborado gracias
al Observatorio de Drogas de Colombia.
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Figura 5. Colombianos retenidos en el exterior por delitos relacionados con narcotráfico por
país de retención

Fuente: (Exteriores, 2016)
La figura anterior clasifica porcentualmente las personas de nacionalidad colombiana que
han estado vinculadas con el narcotráfico y han sido retenidas en diferentes países. Es evidente
la presencia de actividades con fines de tipo ilegal y se considera relevante destacar que solo
se hace la específicación para personas con nacionalidad de un único país en especifico y no se
esta teniendo en cuenta a personas nacionales de otros países.
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Figura 6. Incautaciones de drogas

Fuente: (ODC, 2017)

Figura 7. Cultivos de coca e incautaciones totales de droga multianual

Fuente: (ODC, 2017)
Las figuras 6 y 7, muestran las estadísticas en cantidad de kilogramos de droga incautados,
entre los años 2013 y 2016 la marihuana como la cocaína respectivamente fueron las drogas
con una cantidad superior de retención. En 2013 se superaron los 400.000 kilogramos de
incautación de marihuana, mientras que en 2016 se superaron los 350.000 kilogramos de
incautación de cocaína. Aunque, a partir de la década del 2000 empezaron a declinar las
incautaciones, en 2015 se incautaron más de 100.000 hectáreas de coca.
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Figura 8. Tendencia de cultivos de coca en Colombia 2000-2016

Fuente: (ODC, 2017)
Lo que se quiere demostrar con estas estadísticas es evidenciar que la presencia de drogas
en el país permanece a pesar de haber tenido épocas de declinación, y que aunque se ha
pretendido erradicar los cultivos ilícitos de drogas con estrategías gubernamentales, estás no
han tenido el suficiente éxito, por lo tanto Trace Stamp quiere contribuir en el debilitamiento
de la fuerza que ha alcanzado esta mafia.
8.1.2. Producto
8.1.2.1.Descripción detallada del bien o servicio que ofrece para satisfacer las
necesidades del cliente
El producto ofrecido por Trace Stamp es el “código serial de contenedor de empaque
SSCC” de dos dimensiones y circuito cerrado, cumple la función de rastreo apoyado en la
plataforma de servicios, asimismo, incluye un circuito de seguridad que identifica cualquier
tipo de violación que pueda tener la mercancía durante su manipulación. A continuación, en
primera medida se detallará de qué se compone el sello con código de barras, después la
composición del circuito de seguridad, y finalmente el software.
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Tabla 5. Descripción sello con código de barras
1. Sello con código de Barras (Digital)
Código SSCC: GS1-128


Dígito

de

extensión:

SSCC,

comprendido entre 0 y 9, de libre
asignación por la empresa que
genera la unidad logística.


Prefijo GS1: Asignado por la EAN
internacional a cada país.



Código de la empresa: Asignado por
la EAN de cada país a cada
compañía.



Seriado: Garantiza la unicidad del
código

SSCC

y

un

número

secuencial que permite serializar las
unidades.


Extensión:

Dígito

de

control

Asignado por la EAN mediante un
algoritmo.
Papel térmico plegable
El sello será impreso en un papel térmico de
un gramaje de 58, es un tipo de
papel sensible al calor y se imprime a través
de una tecnología llamada “impresión
térmica directa “, es decir, imprime por
calor, no por tinta.
Los principales componentes son un
colorante,

un

sensibilizador

y

un

desarrollador de color.

36

Lector Código
Su ventaja radica en que permite la lectura
de códigos en cualquier tipo de superficie,
incluso cuando éstos se hallan en mal
estado, y por otra parte son uno de los
dispositivos más resistentes a condiciones
hostiles.
Fuente: Elaboración Propia. Octubre. 2018.
Cabe resaltar que dicho sistema está ligado al circuito de seguridad y al software
(plataforma digital), que es donde se podrán registrar las operaciones que efectúe la empresa.
Nuestro sistema permite entre 8.000 y 12.000 operaciones anuales, asimismo permite
especificar el tipo de mercancía, y clasificarla como el cliente lo desee; por otro lado entre otras
ventajas que contiene el producto se encuentran:


Rapidez en la etiqueta de los productos, no es necesario hacerlo sobre el producto sino
solo en el lineal, por lo tanto, se ahorra mano de obra y tiempo.



Prontitud en el control del stock de las mercancías.



Agilidad para leer los productos embalados que ingresan a la empresa.
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Tabla 6. Descripción circuito de seguridad
2. Circuito de seguridad
Arduino PRO328
Dicho sistema es compatible con el entorno
de programación, por tal razón nos permite
hacer un montaje portátil e incorpora
funcionalidades interesantes tales como un
conector especial para conectar una fuente
de poder y un GPS satelital.
Cintas conductoras (Aisladas)
Se encargan de enviar una señal alrededor
de la mercancía y encaminan energía
adonde se conecte o adonde se instale, en
este caso estarán conectadas al Arduino.
Por otro lado, al estar aisladas evitan
sobrecargas o calentamientos, por tal razón
protege cualquier sistema electrónico.
Microchip GPS- Satelital
1. Permite rastrear y localizar la mercancía en
cualquier lugar y en tiempo real. Cada 5
minutos envía esta información por la red a
la plataforma de servicios y se muestra en
mapa para su fácil visualización.

Fuente de Poder
Batería de expansión recargable. Permite
independencia de energía del equipo hasta
por 22 días.

Fuente: Elaboración propia. Octubre. 2018.
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Como se mencionó anteriormente, el circuito de seguridad está ligado a la plataforma
de servicios (la cual se detallará más adelante). Por tal razón, el componente principal es el
sistema Arduino, este está conectado a un sistema GPS satelital a las cintas conductoras; dicho
sistema se encarga de enviar una señal a través del sistema Arduino a la plataforma de servicios,
donde se podrán visualizar los movimientos que tiene la mercancía y en qué lugar se encuentra,
asimismo, en el momento en que la mercancía sea abierta sin previa autorización se rompe la
conexión que tienen las cintas con el Arduino y envía una señal (alarma silenciosa) al cliente.

Finalmente, para programar el Arduino es necesario utilizar la plataforma Scratch X.
Tabla 7. Descripción de software
3. Software – Plataforma de servicios
Scratch X
Está coordinada directamente por el MIT, y
permite a los usuarios añadir los códigos
necesarios para programar cualquier cosa
que sea programable, por tal razón todo se
ejecuta a través de este navegador.
Plataforma de servicios
El cliente encontrará un enlace que lo dirige
directamente a dicha plataforma, y allí
visualizará no sólo el inventario de la
mercancía trasportada, sino también ubicará
mercancía en tiempo real y podrá recibir
señales de alarma en el caso de que la
mercancía

sea

abierta

sin

previa

autorización, con el fin de garantizar la
legalidad de esta en todo momento.
Nota. Fuente: Elaboración propia. Octubre. 2018.
8.1.2.2.Valor agregado o diferenciador del producto
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Una de las principales características diferenciadoras es que el producto no solo cuenta con
un sistema de tracking y tracing (sistema de rastreo de mercancías, 24 horas 7 días de la
semana), sino que además, cuenta con un circuito de seguridad que al ser manipulado
incorrectamente enviará una señal silenciosa a las agencias y al cliente indicando que la
mercancía ha sido violada y/o abierta sin previa autorización; dicho sistema no está
contemplado ni se lleva a cabo por nuestros competidores, lo que genera para Trace Stamp un
plus tanto en el producto como en el servicio al cliente.
Por otro lado, nuestro sello también está programado para que las agencias puedan
clasificar la mercancía según su naturaleza, origen, materia constitutiva, bienes de producción,
bienes de consumo etc., esto con el fin de tener un inventario organizado para que las empresas
de carga en Panamá puedan garantizar a sus clientes que la mercancía exportada está libre de
cualquier tipo de narcótico, y que durante la movilización de está no va a existir contrariedad.
Además, a través de una alianza con la Cámara de Comercio e industrias de Panamá se pretende
agilizar y hacer más eficiente la inspección narcótica de las mercancías, a través de nuestros
servicios.
Por último, Trace Stamp contará con una plataforma de servicios, donde ofrecerá a los
clientes la posibilidad de visualizar de qué se compone el producto, cómo funciona, cómo
adquirirlo, formas de pago y una capacitación virtual de cómo instalar y manejar el software a
través de la plataforma Scratch X, este punto se explica con mayor profundidad en el apartado
8.1.5 Comunicación. También, Trace Stamp busca brindar a los consumidores la posibilidad
de comprar el sistema de software completo sin necesidad de desplazarse al punto de venta.
8.1.2.3.Estructura del empaque
Códigos de barras: Se encontrarán en bolsas de polipropileno con cierre para evitar que se
pueda romper o mojar con facilidad, su dimensión será 15 x 20 cm aproximadamente.
Circuito de seguridad: El empaque se compone de una caja de cartón corrugado tipo C, esta
tiene un grosor de 0.30 cm, adicionalmente, el circuito va protegido por bases de icopor y
plástico burbuja.
El producto final contará con una etiqueta, esto con el fin de darle propiedad al producto y
para que se distinga de cualquier posible copia, los sellos tendrán una marca de agua y en el
circuito la etiqueta será visible en el exterior de este, asimismo contará con un código propio
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al interior de la tapa. Finalmente, se incorporará un manual que especifique las características
del producto, materiales, modo de empleo y cuidados necesarios.

8.1.2.4.Ciclo de vida del producto
Se entiende como “Ciclo de Vida” al “conjunto de todas las etapas por las que pasa un
producto desde el mismo momento en que es lanzado para su venta, hasta que se deja de
comercializarlo teniendo siempre en cuenta el volumen de ventas” (El ciclo de vida del
producto en Marketing, 2018). Es por esto por lo que los bienes y servicios cumplen, desde
sus orígenes hasta su desaparición las siguientes etapas en su ciclo de vida:
Figura 9. Ciclo de vida del producto ventas, costos y utilidad

Fuente: (Sejzer, 2016)
La introducción es el momento en el que el producto no se conoce aún en el mercado,
por lo cual Trace Stamp tomará como principal medio de comunicación las redes sociales y la
estrategia voz a voz, dando a conocer el producto, con el fin de obtener un crecimiento en el
volumen de las ventas y su participación en el mercado.
El crecimiento, es cuando el producto comienza a ser aceptado, y las ventas y
participación en el mercado crecen, por tal razón, el pronóstico de ventas de Trace Stamp
arrojan que para el primer año las ventas totales serían de $672.460.000 COP, logrando así
posicionamiento en el segmento y manteniendo una tendencia de crecimiento en las ventas.
Por otro lado, la madurez hace referencia en el momento cuando el producto ha
alcanzado la máxima participación en el mercado, esto refleja que el volumen de ventas ha
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alcanzado un alto nivel de penetración en el mercado y su máxima rentabilidad. Trace Stamp
proyecta que para el quinto año las ventas totales equivaldrían a $789.106.445 COP.
A pesar de que la fase descrita anteriormente puede durar varios años, en algún momento
la etapa de declinación llegará, en este punto las ventas cederán, puede ser de forma gradual o
súbita, un proceso causado por el auge de nuevas tecnologías (productos sustitutos) o por
cambios en las necesidades y conductos del consumidor, también, por las condiciones
socioeconómicas del entorno, disminuyendo así las ventas y la demanda de Trace Stamp; por
lo tanto, la compañía implementará estrategias que permitan prevenir lo anterior a través de
estudios de mercado que delaten las preferencias del consumidor.
8.1.2.5.Derechos de autor, patentes y secretos comerciales
Para la investigación y desarrollo de este proyecto se han buscado diferentes patentes
con el fin de comprender el funcionamiento de los componentes electrónicos que hacen parte
del producto, sin embargo, se ha estudiado la literatura existente acerca de la tecnología de
comunicación y su uso en sistemas de posicionamiento, y nos encontramos con que este
enfoque ha tenido un auge y ha ganado reconocimiento en los últimos años, donde “plataformas
como Arduino, Raspberry Pi y similares han permitido que sea posible desarrollar prototipos
tecnológicos de bajo costo y con poca dificultad desde el punto de vista técnico” (Mota, 2015).
Por otro lado, para dar lugar a la posición de objetos en movimiento para exteriores, la principal
tecnología utilizada es el sistema de posicionamiento global GPS, cabe recalcar que dichos
componentes no presentan ninguna patente, es decir, son de venta libre en cualquier parte del
mundo (Barros, D., Mota, A., and Mota, L., 2015).
8.1.2.6.Actividades de investigación y desarrollo
Para llevar a cabo las actividades de comercialización, Trace Stamp hace uso de tecnologías
y procesos existentes, por tal razón no se hace necesario realizar actividades de investigación
y desarrollo. Si bien, este plan de negocio plantea una innovación en el sistema de tracking y
tracing a través componentes electrónicos y plataformas digitales, también es cierto que dichos
sistemas ya existen y se han probado en el mercado como se mencionó en el apartado anterior.
8.1.3. Precio
8.1.3.1. Análisis de precios y productos sustitutos
De acuerdo con la investigación de mercados que se llevó a cabo a nivel internacional, un
sistema de rastreo de mercancías se encuentra alrededor de los $30.000.000 COP para agencias
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de carga que tengan un aproximado de 12 mil operaciones anuales, este precio cambia según
las operaciones de exportación e importación que manejen dichas compañías (Portafolio,
2018).
Dentro de los productos sustitutos encontramos a SHIPMENTPOINTER, este ha
demostrado ser un sistema de fácil acceso y rápido para consultar el estatus de los embarques,
sin necesidad de algún registro; se puede acceder a través de Internet y está disponibles en 15
idiomas. Adicionalmente, otro de los productos es SHIPMENTCONTROL en el cual se puede
realizar el seguimiento de envíos en línea, donde la información y el comprobante electrónico
de entrega se transmiten al instante a través de GPRS, el cliente puede recibir información que
incluye detalles como el nombre del consignatario, la firma y la hora de entrega, además de las
posibles desviaciones del cronograma de entrega (DACHSER, 2018).
También encontramos productos como PRODUCTPILOT y PALLETPOOLACCOUNT,
los cuales se encargan de determinar tiempos de envío y localización de pallets, pero sólo están
disponibles en países de Europa. Sin embargo, dichos productos no manejan un circuito de
seguridad que alerte a la compañía de cualquier irregularidad, ni tampoco ratifica al 100% la
legalidad de la mercancía en todo su trayecto. Esto hace que Trace Stamp cubra con mayor
amplitud esta necesidad, además de ofrecer su producto en un rango de precios que se ajusta al
mercado ($28.000.000 COP) por lo tanto, le otorga al cliente un valor agregado (DACHSER,
2018).
8.1.3.2.


Sección de estrategia de precio

Estrategia de liderazgo de costos

Dicha estrategia consiste en lograr el liderazgo total en costes dentro de un sector en
específico, en este caso Trace Stamp se enfocará en el sector de tecnologías e innovación,
donde podrá reducir sus costos debido a que el producto terminado se obtendrá de ingenieros
electrónicos nacionales, es decir que el producto es hecho en su totalidad en Colombia y todas
sus piezas se compran dentro del mismo país.

Tabla 8. Precios del producto por año
Producto
Software completo con
el circuito de seguridad

Precio
Año 1

Año 2

Año 3

Año 4

Año 5

$28.000.000 $29.142.400 $30.331.410 $31.568.931 $32.856.944

Fuente: Elaboración propia. Noviembre. 2018.
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Los precios se establecieron con el IPC del 4,08% para todos los años, según el Banco de la
República.


Estrategia de diferenciación

Más allá de tener un precio asequible para los consumidores, Trace Stamp ofrecerá a sus
clientes un producto que tiene factores y componentes diferenciadores a los existentes en el
mercado, debido a que incorporará un circuito de seguridad en el sistema de rastreo de
mercancías a través de los componentes mencionados anteriormente, y su propia plataforma
digital lo cual permitirá, en este caso, a las agencias de carga panameñas y a los clientes de
dichas agencias corroborar la legalidad de las mercancías a exportar, así como de ser
notificados de cualquier violación que presente la mercancía en su trayecto.
De esta manera, se destaca el valor agregado de la empresa, por ello, se busca que los
consumidores que desean obtener el producto, perciban que este cumple con la cobertura de
todas sus expectativas y necesidades de manera directa y diferenciadora.


Estrategia de enfoque

Una estrategia de concentración, (basada en liderazgo de costos y diferenciación) se
caracteriza por “la elección previa de un segmento, mercado local, fase del proceso productivo,
entre otros” (Larrea, 1991), por tal razón, la segmentación de mercado de Trace Stamp se
concentrará en un segmento definido dentro de la ciudad de Panamá, por medio de factores
como el tamaño y los ingresos de las empresas de dicho país, así como sus niveles de
operaciones anualmente.
Esto involucra a 24 empresas, las cuales están clasificadas como PYMES, manejan unos
ingresos entre 1 y 3 millones de dólares para el año 2018, con un nivel de 10.000 operaciones
anuales aproximadamente, lo cual corresponde a una participación del 2,5% en el PIB
(Portafolio, 2018).
8.1.4. Plaza
La plaza o distribución es el medio por el cual la venta del producto llega al consumidor
final. Trace Stamp manejará una distribución directa, como la misma palabra lo dice la empresa
hará llegar el producto al cliente directamente o por medio de la Cámara de Comercio que será
la principal fuente de contacto.
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8.1.4.1.Descripción de puntos de venta
El principal punto de venta es el lugar de producción del sello el cual estará ubicado en
Colombia, este contará con una página web para poder tener contacto directo con los clientes
y así el canal de distribución podrá ser directo, pues Trace Stamp será el único ente responsable
de entregar el producto al cliente directo sin intervención de otros agentes.
8.1.4.2.Estrategia de distribución
La estrategia de distribución se enfocará en un modelo de negocio basado en acceder a una
línea de consumo, transfiriendo la producción final hacia los consumidores, empleando una
categoría principal de e-Business:


B2B: Business to Business: De empresa a empresa

El B2B hace referencia, las transacciones de bienes o la prestación de servicios que
producen entre dos empresas, es decir, de negocio a negocio, aunque también puede referirse
a prestación de servicios y consumo de contenidos, mejorando el servicio prestado y asesoría
personalizada a los clientes, generando mayores oportunidades de elevar las ventas e ingresos,
por medio de la tienda física y virtual que ofrece Trace Stamp a sus consumidores (Human
Level Search Revolution, 2017).
8.1.5. Comunicación
Una de las principales vías de comunicación con el cliente será a través de un portal web,
allí Trace Stamp permitirá a los consumidores detallar el producto y los servicios ofrecidos
según sus necesidades. Una de las ventajas de dicho portal es que los usuarios podrán encontrar
una sección llamada preguntas frecuentes, la cual indica la procedencia del producto, sus
características principales, cómo obtener el producto, medios de pago (online o a través de
consignación bancaria), y finalmente cómo usar el producto, adicionalmente se brindará una
asesoría virtual completa de cómo manipular y programar adecuadamente el artículo adquirido
con el fin de que el cliente pueda obtener un aprovechamiento del 100% del producto. A
continuación, se ilustra el diseño de la plataforma de Trace Stamp.
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Figura 10. Diseño de la plataforma virtual de Trace Stamp

Fuente: Elaboración propia. Octubre. 2018.
8.1.6. Marca
La Marca es el sello que le dará el valor a la empresa. De acuerdo con la Asociación
Americana de Marketing, “la marca es un nombre, un término, una señal, un símbolo, un
diseño, o una combinación de alguno de ellos que identifica productos y servicios de una
empresa y los diferencia de los competidores” (XXI, 2018). Por lo tanto, la marca se ha
convertido en una herramienta estratégica dentro del entorno económico actual, debido a que
ya no solo cumple la función de comercializar sino también de producir sensaciones, lo que
quiere decir que no solo vende el producto en su aspecto físico, sino acompañado de emociones
que influyen en la decisión de compra, por tal razón, Trace Stamp por medio de su circuito
cerrado de seguridad, promueve a través de las nuevas tecnologías una alternativa al control de
mercancías exportadas, creando el siguiente diseño y slogan hacia sus consumidores
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Figura 11. Logo de la empresa

Más que un sistema de rastreo
Fuente: Elaboración propia. Octubre. 2018.
8.1.7. Pauta Comercial
El objetivo principal en esta área es dar a conocer el producto de Trace Stamp con sus
respectivas características, resaltando el factor innovador en el producto ya terminado e
implementando su comercialización, estos son medios a través de los cuales se brinda una serie
de beneficios que involucran un control antinarcótico más seguro en las mercancías, también
se encuentran los beneficios en cuanto a conocer la ubicación en tiempo real de cualquier
artículo y por último, una señal silenciosa que alertará y notificará al cliente si su mercancía ha
sido vulnerada.
Para poder cumplir con lo mencionado anteriormente el departamento de publicidad y
ventas de Trace Stamp se harán cargo de hacer publicaciones en revistas especializadas en
sistemas de rastreo, como lo es Revista Logistec que impulsen el uso de nuevas tecnologías
con el fin de que los clientes se sientan más seguros a la hora de enviar o recibir cualquier
mercancía.
Una de las herramientas principales en la actualidad, es el uso eficiente de las redes sociales
como Facebook, Instagram, entre otras, esto con el fin de dar a conocer nuestro producto y así
mismo adquirir información de posibles compradores, a los cuáles se les notificará a través de
anuncios o mensajes publicitarios vía correo electrónico, folletos electrónicos y cartas de
presentación acerca de productos y servicios ofrecidos por Trace Stamp.
Por otro lado, se tomarán en alquiler stands en las diversas ferias locales en las que se hace
posible promocionar nuestros productos y servicios; finalmente, se organizarán eventos o
actividades relacionadas con las nuevas tecnologías de rastreo de mercancías, promoviendo su
uso a nivel nacional e internacional.
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8.1.8. Estrategia de servicio al cliente
En el estudio efectuado con respecto a las estrategias de servicio al cliente Trace Stamp
toma aquellas estrategias que aportarán en pro de la labor central de la empresa y selecciona
las siguientes: En primer lugar, demostrar profesionalismo en el conocimiento y dominio de
narcotráfico, seguridad y exportaciones relevantes. En segundo lugar, expresarse con el idioma
del cliente para así ayudar de forma activa y honesta con la solución de inquietudes a través
del aporte o la ayuda que la empresa pueda brindar; y finalmente, implementar índices de
medición para demostrar que el cliente podrá tener un buen nivel de satisfacción.
Adicionalmente, para Trace Stamp es fundamental el servicio al cliente con el fin de
demostrar al consumidor la importancia de satisfacer todas sus necesidades, y sobre todo
ejercerlo de la manera más transparente y amable posible. En este sentido, el cliente contará
con una tienda física a través de la cual podrá resolver sus inquietudes, así mismo, ofrecerá el
servicio del portal web en el que podrá obtener información de primera mano acerca del
producto, además contará con una asesoría virtual de cómo usar nuestro producto y finalmente,
podrá contactar a alguno de nuestros asesores vía telefónica o vía e-mail, en caso de que no
pueda trasladarse al punto físico.
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9. PLAN DE OPERACIONES
9.1.Procedimientos de producción
La responsabilidad de la producción de los productos la tendrán directamente los proveedores
quienes se encargan del diseño web, la programación, y la terminación del producto, estas
funciones las ejecutarán ingenieros electrónicos y de sistemas.
9.2.Capacidad de producción y prestación de servicios
La capacidad de producción anual es de 18 productos, los cuales se especifican en detalle en el
Anexo No. 2. Adicionalmente, Trace Stamp en función de servicios prestará a los clientes
directos (agencias de carga), la exportación directa manejando todos los ICOTERMS desde
EXW (Ex Works) hasta DDP (Delivered Duty Paid), asimismo, la plataforma estará disponible
las 24 horas para suplir las necesidades del cliente dado cualquier imprevisto.
9.3.Ventajas competitivas operativas
Trace Stamp dispondrá de procesos y tecnología de alta calidad, con el fin de que los
productos terminados sean de completa satisfacción para el cliente, obteniendo así la capacidad
de cubrir la demanda establecida en el mercado. El proveedor es el encargado de entregar el
producto terminado, este cuenta con personal calificado que conocerá todo el proceso de
producción y uso del producto, logrando ser eficientes en la actividad a realizar, a su vez, se le
permitirá a Trace Stamp conocer y tener control de los recursos utilizados que se emplean,
debido a que dichos recursos son muy específicos y todo será inventariado.
9.4.Proveedores
Los proveedores del negocio son ingenieros electrónicos y de sistemas que elaboran el sello
con las características especiales y detalladas para Trace Stamp. Estos proveedores son
trabajadores exclusivos y de bajo perfil, por lo cual se evidencia un valor agregado adicional
tanto en términos de seguridad como para alcanzar el objetivo principal de la empresa.
9.5.Análisis Logístico
El supervisor de ventas y su equipo son quienes harán presencia en Panamá con el fin de
contactar las agencias de carga como clientes finales. Adicionalmente, el proceso logístico de
transporte se determina dependiendo el término de negociación que requiera la agencia
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panameña, sin embargo Trace Stamp manejará el INCOTERM DDP (Delivery Duty Paid) en
el cual se establece que le vendedor se hace responsable de la mayoría de las obligaciones
requeridas para que la mercancía llegué a destino.
Los principales lugares para ejecutar el proyecto son los aeropuertos de los países
involucrados, pues a través de estos se efectúan los procesos de exportación. A continuación,
se muestran los puntos de acceso en Panamá y Colombia.
Figura 12. Puntos de Acceso Aéreo

Aeropuertos en Panamá
Aeropuerto Colombia

Fuente: (PROEXPORT, 2014)
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Indicadores de Comercio Transfronterizo

Las tarifas varían según el tipo de carga, de volumen, del equipo de transporte y la empresa
transportadora. Los costos y procedimientos para la exportación de un embarque estándar de
mercancías se detallan bajo este tema. Cada procedimiento oficial se registra comenzando
desde el acuerdo final entre las dos partes y terminando con la entrega de las mercancías
(PROCOLOMBIA, 2018).
En el tema de la exportación, los requisitos son:
Número de Documentos para Exportar: 3
Número de Días para Exportar: 10
Costo de Exportación en US$ por Contenedor: 625
Las aerolíneas de carga son el medio de transporte por el cual se hará el envío de la
mercancía. En la siguiente tabla se especifican tanto las aerolíneas de interés como los tiempos
que manejan para exportación Colombia – Panamá, el vuelo generalmente tiene una duración
de una hora y media, por lo tanto, como la frecuencia es diaria no hay inconveniente de
limitación por días para envío.
Tabla 9. Aerolíneas y Tiempos
Aerolínea

Frecuencia

Clase

Lunes

Carga

Todos los días

Carga

Lunes a Sábado

Carga

Lunes, Miércoles,

Carga

Viernes y Sábado
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Lunes, Miércoles

Carga

y Viernes

Todos los días

Carga

Fuente: (PROEXPORT, 2017).


Envíos Comerciales:

Para los envíos se deben presentar los siguientes requisitos: 2 facturas comerciales en
español o en inglés que contengan: fecha, nombre del exportador e importador; especificación
de la mercancía; precio por unidad y valor FOB, descuentos; carga. Seguros y otros gastos si
el término de compraventa acordado es CIF. Licencia de importación si el bien lo requiere; y
firma autorizada con juramento del consignatario, “Declaro bajo la gravedad del juramento y
con la firma puesta al pie de esta declaración, que todos y cada uno de los datos aquí expuestos
son correctos y verdaderos y que no se ha hecho o hará ningún arreglo o compromiso que altere
el precio de venta que aparece en esta factura.” (PROCOLOMBIA, 2018).


Almacenaje
La mercancía se almacenará en el punto físico de producción ubicado en Colombia, los

sellos se organizarán de acuerdo con el seriado del codigo de barras y solo las personas idoneas
y encargadas de entregar el sello a las agencias podrán tener acceso a estos, con el fin de
proteger los productos debido a la importancia que tienen tanto para el ambito legal de
seguridad como para los narcottráficantes.

52

10. EQUIPO DE GESTIÓN
10.1.

Estructura del personal directivo

Gerente: Es el Representante Legal de la Sociedad, por lo tanto deberá velar por el
cumplimiento de todos los requisitos legales que afecten en los negocios y en las actividades
de la empresa; además, tendrá a su cargo la dirección y administración de las operaciones de
la comercializadora. Por lo tanto, tendrá voz y voto para cualquier decisión que se requiera.
Contador: Se encargará de administrar la contabilidad de Trace Stamp, con la intención de
interpretar informes y resultados que son de interés y de suma importancia, para evaluar el
desarrollo y crecimiento de la empresa, tanto para propietarios como para socios. El contador
teniendo conocimiento del flujo económico en el que se desenvuelve Trace Stamp tendrá voz
y voto para la toma de decisiones.
Supervisor de Ventas: Se encargará de planificar las estrategias (promociones: descuentos,
canjes, regalos, ofertas, entre otros) para alcanzar un pronóstico de ventas válido. Además hará
contactos y elegirá los canales de distribución y venta, para estudiar las rutas de venta que sean
más convenientes. Debe capacitarse y mantenerse actualizado en el desarrollo de este rol para
la empresa y así mismo capacitar a quienes estén a su cargo.
10.2.

Directores Clave:

Las personas que ocuparán el cargo de Gerente y Supervisor de Ventas son quienes
adquirirán la mayor responsabilidad en Trace Stamp, serán aquellas personas capaces de tomar
las decisiones pertinentes para prever, coordinar y controlar las actividades de la empresa,
tomando riesgos, dispuestos a afrontar los resultados.
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10.3.

Organigrama

Fuente: Elaboración propia. Agosto. 2018.

10.4.

Adiciones planificadas al equipo directivo actual

Debido a que la empresa apenas se está componiendo y formalizando, contratará al personal
directamente en pro de generar un ambiente familiar, vinculado en cumplir con la idea de
negocio y trabajar a favor del objetivo principal, de esta manera el bienestar de la compañía
beneficiará tanto al personal empleado como a la empresa, pues la experiencia laboral ha
demostrado que un buen ambiente de trabajo es indispensable para el desarrollo y crecimiento
de una organización, y además esto influye en la motivación de los empleaos.
10.5.

Propietarios

Los principales propietarios son el Gerente General y el Supervisor de Ventas, como Trace
Stamp apenas se está formalizando como empresa no es necesario plantear una división de
acciones, esto podría permitirse en dado caso que la empresa involucre a inversionistas
interesados en el mismo objetivo y en aumento de intereses, por lo tanto se reconocerían como
socios de la compañía.
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11. PLAN FINANCIERO
11.1 Estructura de financiación del proyecto
Después de evaluar diferentes fuentes de financiación para proyectos de
emprendimiento, se llegó a la conclusión que la mejor forma de financiación para Trace Stamp
es a través de la Corporación Interamericana de Inversiones (CII), miembro del grupo del
Banco Interamericano de Desarrollo el cual promueve el desarrollo económico en América
Latina y el Caribe mediante el emprendimiento en el sector privado, en forma de “préstamos,
inversiones de capital y garantías” (Corporación Interamericana de Inversiones, 2017).
Para acceder a esta financiación es necesario cumplir con los siguientes requerimientos:
-

Se debe llevar acabo en un país miembro de la CII y contribuir al desarrollo.

-

Demostrar viabilidad y rentabilidad financiera.

-

Pertenecer al sector privado.

-

Cumplir con los estándares de la CII en el ámbito ambiental, social y corporativo.

A través de los Estados financieros se demuestra la viabilidad y rentabilidad del proyecto,
estos son necesarios a la hora de efectuar la solicitud de desembolso y recibo del préstamo, los
pasos a seguir se especifican en el Anexo No 3. Así mismo, los propietarios cuentan con un
capital de $42.136.150,00 COP, los cuales equivalen al 25% de la inversión inicial; por tal
razón el apalancamiento será de $126.408.750,00 COP, lo cual equivale al 75% de la inversión
inicial. Al cumplir con las etapas previas al ciclo de transacción, la Corporación Interamericana
de Inversiones fija una tasa de interés efectiva del 0,72%, en el anexo No. 4 se encuentra dicha
información.
El punto de equilibrio estimado para el proyecto, con una financiación del 75%, es de 5
unidades en el primer año, información detallada en el Anexo No 5.
11.2 Datos financieros específicos (próximos 5 años)
Los datos que se presentarán a continuación fueron proyectados de acuerdo con un
escenario optimista que corresponde a: La inversión inicial (recursos propios 25% y
apalancamiento 75%), así como el porcentaje de ventas el cual corresponde al 100% del total
de la producción, sin embargo, se plantearon 2 escenarios más (neutro y pesimista) con el fin
de conocer el pronóstico de ventas anuales en cada escenario, dicha información que se explica
en detalle en el apartado 12.1 análisis de sensibilidad.
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11.2.1 Estructura de costos detallada
Los costos directos para Trace Stamp se dividen en:
-

Mano de obra directa: Ingenieros especializados en electrónica, encargados de
programar todo lo correspondiente al sello digital y el circuito de seguridad.

Los costos indirectos hacen referencia a:
-

Mano de obra indirecta que integran los salarios.

Gastos operacionales:
-

Servicios públicos.

-

Arriendo.

-

Salarios

-

Obligaciones financieras

Finalmente, los gastos operacionales de administración están determinados 100% por los
salarios administrativos, la estructura de costos está detallada en el Anexo No. 6. Todos estos
valores que hacen parte de la estructura de costos se ven afectados por las variables
macroeconómicas que influyen en el aumento de los costos, presentados en la siguiente tabla:

Tabla 10. Variables Macroeconómicas
Año 1

Año 2

Año 3

Año 4

Año 5

Incremento PIB sector

1,66%

1,85%

1,99%

2,10%

2,05%

IPC Arriendos

4,09%

4,09%

4,09%

4,09%

4,09%

IPC servicios

5,20%

5,20%

5,20%

5,20%

5,20%

Inflación +0,5% salarios

5,99%

4,05%

4,02%

4,04%

4,18%

Fuente: Banco de la República; industria del software y tecnología PIB sectorial. DANE IPC.
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11.2.2. Inversión Inicial
Después de realizar un previo estudio, se determinó que la inversión inicial es de
$168.545.000 COP. A fin de clasificar detalladamente cada ítem, se usó como referencia el
Plan único de Cuentas (PUC), donde la cuenta activos se divide en: Activos disponibles,
inventario, propiedad planta y equipo, y por último diferidos.
Respecto a gastos legales que involucran la creación y consolidación de la empresa,
corresponden al 0,05% de la inversión y capital de trabajo, la información detallada de este
apartado se encuentra en el Anexo No. 7.
11.2.3 Capital de trabajo
La cuenta caja y la cuenta inventarios, pertenecientes a los activos, corresponden al
Capital de Trabajo, donde se determinó que dicho capital es de $147.000.000 COP, la
información detallada de este apartado se encuentra en el Anexo No 7.
11.2.4 Presupuesto
El presupuesto estimado para Trace Stamp, se estableció a partir de la entrada de
efectivo, la cual está relacionado con los ingresos de las ventas, dichas ventas están proyectadas
de acuerdo con el crecimiento del sector tecnológico en Panamá. La salida de efectivo se deriva
a partir de gastos operacionales, pago de impuestos, costos de producción, el pago de intereses
y capital que se encuentran a mayor detalle en el Anexo No 8, dando como resultado el efectivo
disponible que tendrá la empresa en los próximos 5 años, como se muestra a continuación:
Tabla 11. Presupuesto Trace Stamp
Detalle
Total,
entrada de
efectivo
Total,
salida de
efectivo
Efectivo
disponible

Año 1

Año 2

Año 3

Año 4

Año 5

$504.460.000 $533.041.968 $562.790.080 $593.751.916 $625.976.994

$341.738.549 $357.514.291 $373.963.032 $391.058.725 $408.807.226
$159.721.451 $335.249.128 $524.076.177 $726.769.368 $943.939.136

Fuente: Elaboración propia.
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11.2.5 Flujo de caja
El flujo de caja de Trace Stamp está compuesta por la inversión inicial para la puesta en marcha del plan de negocio, asimismo los ingresos,
costos, intereses del crédito y la depreciación, esto refleja las ganancias gravables sobre las cuales se calculan los impuestos, dando como resultado
las ganancias netas durante los próximos 5 años. Allí el flujo de caja neto muestra un resultado positivo en términos de liquidez, esto significa que
los ingresos cada año serán mayores a los egresos. A continuación, se presenta la información completa.
Tabla 12. Flujo de caja Trace Stamp
FLUJO DE CAJA FINANCIADO 75%
Detalle

0

Ingresos

Año 1
$504.460.000

Año 2
$533.041.968

Año 3
$562.790.080

Año 4
$593.751.916

Año 5
$625.976.994

Costos y gastos fijos

$91.096.435

$ 94.676.290

$98.446.918

$102.321.323

$106.303.539

Costos Variables

$144.000.000

$149.875.200

$155.990.108

$162.354.505

$168.978.568

$ 460.000

$ 478.768

$ 498.302

$ 518.632

$ 539.793

Crédito

$ 26.035.727

$26.035.727

$26.035.727

$26.035.727

$ 26.035.727

Ganancias gravables

$242.867.838

$261.975.983

$281.819.025

$ 302.521.729 $ 324.119.366

Impuestos generados

$ 80.146.387

$ 86.452.075

$ 93.000.278

$ 99.832.171

$ 106.959.391

$ 80.146.387

$ 86.452.075

$ 93.000.278

$ 99.832.171

Otros

Impuestos pagados
Valor salvamento Neto
Ganancias netas
Depreciación

Año 6

$106.959.391

$0
$242.867.838

$181.829.597

$ 1.874.000

$ 1.874.000

$ 195.366.951 $ 209.521.451 $ 224.287.196 $106.959.391
$ 1.874.000

$ 1.874.000

$ 1.874.000

Inversión
$168.545.000
$ 244.741.838 $ 183.703.597 $ 197.240.951 $ 211.395.451 $ 226.161.196 $106.959.391
FLUJO DE CAJA NETO
Fuente: Elaboración propia. Enero. 2019.
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11.2.6 Balance General
A continuación, se presenta el balance general proyectado a 5 años, a través de este se establece un esquema financiero general de Trace
Stamp:
Tabla 13. Balance General
BALANCE GENERAL
Año 1
Año 2
ACTIVO
Activo corriente
Disponible
Inventarios
Total activo corriente
Activo fijo
Propiedad planta y equipo
Depreciación del periodo
Depreciación acumulada
Total activo fijo
Otros activos
Diferidos
Tortal otros activos
TOTAL ACTIVO
PASIVO
Pasivo corriente
Impuestos
Obligaciones laborales
Total pasivo corriente

Año 3

Año 4

Año 5

$ 360.460.000
$ 144.000.000
$ 504.460.000

$ 383.166.768
$ 149.875.200
$ 533.041.968

$ 406.799.972
$ 155.990.108
$ 562.790.080

$ 431.397.411
$ 162.354.505
$ 593.751.916

$ 456.998.425
$ 168.978.568
$ 625.976.994

$ 9.370.000
$ 1.874.000
$ 1.874.000
$ 7.496.000
$ 9.750.000
$ 9.750.000
$ 521.706.000

$ 9.370.000
$ 1.874.000
$ 3.748.000
$ 5.622.000
$ 7.800.000
$ 7.800.000
$ 546.463.968

$ 9.370.000
$ 1.874.000
$ 5.622.000
$ 3.748.000
$ 5.850.000
$ 5.850.000
$ 572.388.080

$ 9.370.000
$ 1.874.000
$ 7.496.000
$ 1.874.000
$ 3.900.000
$ 3.900.000
$ 599.525.916

$ 9.370.000
$ 1.874.000
$ 9.370.000
$0
$ 1.950.000
$ 1.950.000
$ 627.926.994

$ 80.146.387
$ 91.096.435
$ 171.242.822

$ 86.452.075
$ 94.676.290
$ 181.128.364

$ 93.000.278
$ 98.446.918
$ 191.447.197

$ 99.832.171
$ 102.321.323
$ 202.153.493

$ 106.959.391
$ 106.303.539
$ 213.262.930
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Pasivo no corriente
Obligaciones financieras
TOTAL PASIVO
PATRIMONIO

$ 100.373.023
$ 271.615.845

$ 74.337.296
$ 255.465.660

$ 48.301.569
$ 239.748.766

$ 22.265.842
$ 224.419.336

$0
$ 213.262.930

Capital suscrito

$ 87.368.704

$ 115.474.399

$ 143.820.568

$ 172.417.022

$ 197.504.088

Utilidad/ pérdida del ejercicio

$ 162.721.451

$ 175.523.909

$ 188.818.747

$ 202.689.558

$ 217.159.976

$ 332.639.315
$ 572.388.080

$ 375.106.580
$ 599.525.916

TOTAL PATIMONIO
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO

$ 250.090.155
$ 521.706.000

$ 290.998.308
$ 546.463.968

$ 414.664.063
$ 627.926.994

Fuente: Elaboración propia. Enero. 2019.
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Para analizar el balance general de la empresa, se realizó un análisis vertical que arrojo los siguientes datos:
Tabla 14. Análisis Vertical
Año 1
ACTIVO
Activo corriente
Disponible
Inventarios
Total activo corriente
Propiedad planta y equipo
Depreciación del periodo
Depreciación acumulada
Total activo fijo
Otros activos
Diferidos
Tortal otros activos
TOTAL ACTIVO

Año 2

Año 3

Año 4

Año 5

69,09%
70,12%
27,60%
27,43%
96,69%
97,54%
Activo fijo
1,80%
1,71%
0,36%
0,34%
0,36%
0,69%
1,44%
1,03%

71,07%
27,25%
98,32%

71,96%
27,08%
99,04%

72,78%
26,91%
99,69%

1,64%
0,33%
0,98%
0,65%

1,56%
0,31%
1,25%
0,31%

1,49%
0,30%
1,49%
0,00%

1,43%

1,02%

0,65%

0,31%

29,51%
33,54%
63,05%

33,84%
37,06%
70,90%

38,79%
41,06%
79,85%

44,48%
45,59%
90,08%

50,15%
49,85%
100,00%

36,95%

29,10%

20,15%

9,92%

0,00%

1,87%

PASIVO
Pasivo corriente
Impuestos
Obligaciones laborales
Total pasivo corriente
Pasivo no corriente
Obligaciones financieras
TOTAL PASIVO
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PATRIMONIO
Capital suscrito
Utilidad/ pérdida del ejercicio
TOTAL PATIMONIO
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO

34,93%
65,07%

39,68%
60,32%

43,24%
56,76%

45,96%
54,04%

47,63%
52,37%

Fuente: Elaboración propia. Enero. 2019.
Los activos corrientes corresponden al 96,7% del total de los activos, el cual representa un incremento anualmente; los activos fijos
tienen una participación del 1,44%, que disminuye año a año, esto como consecuencia de la depreciación acumulada, finalmente los activos
diferidos representan el 1,87%. Dentro del total pasivo, los pasivos corrientes corresponden al 63,05% y los pasivos no corrientes representan
el 36,9%, donde se encuentran las obligaciones financieras que disminuyen anualmente. Por último, se evidencia que la utilidad y pérdida
del ejercicio tienen una participación del 65,07% y un capital suscrito del 34,9%, que incrementa cada año.
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11.2.7 Estado de resultados
El estado de resultados proyectado para Trace Stamp refleja las ventas netas, utilidad operacional y la utilidad neta del ejercicio como se muestra
a continuación:
Tabla 15. Estado de Resultados
ESTADO DE RESULTADOS
Ventas/Ingresos operacionales
Ventas netas
Costo de la mercancía vendida

Año 1
$ 504.460.000
$ 504.460.000
$ 144.000.000

Año 2
$ 533.041.968
$ 533.041.968
$ 149.875.200

Año 3
$ 562.790.080
$ 562.790.080
$ 155.990.108

Año 4
$ 593.751.916
$ 593.751.916
$ 162.354.505

Año 5
$ 625.976.994
$ 625.976.994
$ 168.978.568

Utilidad bruta
Gastos operacionales ventas

$ 360.460.000
$ 74.269.566

$ 383.166.768
$ 76.100.627

$ 406.799.972
$ 78.051.111

$ 431.397.411
$ 80.031.109

$ 456.998.425
$ 82.041.627

Gastos operacionales admón

$ 42.862.596

$ 44.611.390

$ 46.431.534

$ 48.325.941

$ 50.297.639

Utilidad operacional
Ingresos no operacionales
Gastos adicionales de venta
Gastos adicionales de admón

$ 243.327.838
$
460.000
-

$ 262.454.751
$
478.768
-

$ 282.317.327
$
498.302
-

$ 303.040.361
$
518.632
-

$ 324.659.159
$
539.793
-

Utilidad antes de impuesto
Impuestos

$ 242.867.838
$ 80.146.387

$ 261.975.983
$ 86.452.075

$ 281.819.025
$ 93.000.278

$ 302.521.729
$ 99.832.171

$ 324.119.366
$ 106.959.391

Utilidad neta del ejercicio

$ 162.721.451

$ 175.523.909

$ 188.818.747

$ 202.689.558

$ 217.159.976

Fuente: Elaboración propia. Enero. 2019.
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11.2.8 Indicadores Financieros

Con el fin de analizar el primer año de funcionamiento de la empresa, se tuvo en
cuenta los siguientes indicadores, los cuales miden el grado de eficiencia:
Tabla 16. Indicadores de eficiencia
Indicador
Márgen bruto de utilidad
Rentabilidad sobre ventas
Rentabilidad sobre activos
Rentabilidad sobre el patrimonio

Fórmula
Utilidad bruta
Ventas netas x 100
Utilidad Neta
Ventas netas x 100
Utilidad bruta
Activo total
Utilidad Neta
Patrimonio

Resultado
71,4
32,2
0,69
0,65

Fuente: Información modificada por el estado de resultados y el balance general de Trace
Stamp, esquema extraído del Instituto Nacional de Contadores Públicos.

De acuerdo con el indicador margen bruto de utilidad, por cada peso vendido, se
generan 71,4 pesos para cubrir los gastos operacionales y no operacionales, la rentabilidad
sobre ventas es de 32,2%. La relación existente entre los beneficios netos y los activos totales
de Trace Stamp es de 0,69, es decir, la empresa obtiene una rentabilidad sobre los activos del
0,69%. Finalmente, la empresa renta el 0,65% sobre el patrimonio total en una relación entre
el patrimonio y la utilidad neta. Adicionalmente, se calcula la razón corriente, la cual refleja
que por cada peso de pasivo corriente que se debe, Trace Stamp tiene 3,36 pesos de activo
líquido corriente para cubrirlo, plasmando la capacidad de pago sobre las obligaciones
financieras, laborales e impuestos.
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11.2.9. Valor Presente Neto (VPN)
En el escenario de financiación del 75%, el Valor Presente Neto, demuestra que se
recuperó la inversión inicial, el flujo del proyecto y se obtuvo un beneficio que equivale a
$457.145.974 COP.
11.2.10 Tasa Interna de Retorno (TIR)
En la evaluación del proyecto se establece que la Tasa Interna de Retorno es del
65,22%. Al compararla con la Tasa Interna de Oportunidad se evidencia que se obtiene
31,71% puntos porcentuales por encima.
11.2.11 Tasa de Interés de oportunidad (TIO)
Para analizar este indicador, se parte del supuesto que el inversionista va a exigir una
rentabilidad mínima e igual a la tasa de usura equivalente al 33,51% (Portafolio,2016), esta
tasa de usura se utiliza para descontar los flujos de caja a Valor Presente Neto y a partir de
ahí se establece el VPN el cual es $457.145.974 COP.

12. RSI
12.1 Análisis de sensibilidad
Para el análisis de sensibilidad se plantearon 3 escenarios posibles que involucran la
financiación del proyecto, el pronóstico de ventas y el margen de contribución, como se
muestra a continuación:
Tabla 17. Margen de Contribución
Factor
Financiación (%)
Financiación ($)
Margen de contribución
promedio precio
(sistema, año 1)
Ventas (%)

Escenario 1
(Optimista)

Escenario 2
(Neutro)

Escenario 3
(Pesimista)

75% financiado y
25% Capital propio
$126.408.750

75% financiado y
25% Capital propio
$126.408.750

100% Capital
propio
$168.545.000

$360.000.000

$164.000.000

$52.000.000

100%

60%

40%
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Ventas ($) año 1
$504.000.000
Fuente: Elaboración propia. Enero. 2019.

$308.000.000

$196.000.000

Como se explicó anteriormente, las evaluaciones y proyecciones financieras partieron
de un supuesto basado en un escenario optimista, donde se estipuló que el proyecto tendría
una financiación del 75% y un capital propio del 25% como se estableció en el apartado 11.2
Datos financieros específicos.

Por otro lado, el margen de contribución sobre el cual se realizaron las proyecciones
correspondientes al escenario No 1, No 2 y No 3, corresponden a la siguiente fórmula, donde
se refleja la operación y datos necesarios para determinar dicha información:

Tabla 18. Fórmula Margen de Contribución
Escenario 1 (Optimista)

Escenario 2 (Normal)

Escenario 3 (Pesimista)

100%

60%

40%

18 unidades

11 unidades

7 unidades

Ventas totales

Ventas totales

Ventas totales

$504.000.000

$308.000.000

$196.000.000

Costo variable

Costo variable

Costo variable

$144.000.000

$144.000.000

$144.000.000

TV - CV = MC

TV - CV = MC

TV - CV = MC

$360.000.000

$164.000.000

$52.000.000

Fuente: Elaboración propia. Enero. 2019.

Finalmente, con la información descrita se determinó que el mejor pronóstico de
ventas para el año 1 sería del 100% en un escenario optimista, esto en base a la información
recolectada por la investigación de mercados, información detallada en el Anexo No 1. Así
mismo, al analizar los precios de la competencia y los costos del producto terminado, se
refleja que este margen representa mejores beneficios para Trace Stamp y a su vez plantea
un precio competitivo en este sector, debido a que es un sistema con una innovación
tecnológica que se mantiene acorde con los precios del mercado actual.
66

12.2 Análisis de riesgo
La gestión de riesgo del proyecto contiene procesos relacionados con la identificación
y la respuesta que tiene una empresa frente a los riesgos que se presentan en el desarrollo de
cualquier proyecto, a través de planes de contingencia que proporcionan estrategias que
ayudan a minimizar las consecuencias de eventos adversos (Duncan, 2017). Algunos de los
riegos, se describen en el siguiente mapa conceptual, el cual ofrece una información detallada
de dos tipos de riesgo alto, uno moderado y finalmente uno bajo para Trace Stamp:
Figura 13. Gestión de riesgo
GESTIÓN DE RIESGO
•Identificación de riesgo
•- Riesgo cambiario
•- Incremento en costo del
producto terminado
•- Incremento salarial
•- Entrada de nuevos comeptidores

Cuantificación del riesgo
• Riesgo cambiario: Riesgo alto, afecta
la rentabilidad de la transacción
realizada, aumentando costos de
exportación.
• Incremento en el costo del producto
terminado: Riesgo alto, si aumenta el
precio de la mano de obra y el GCR,
aumentará el valor del producto final y
así mismo los precios establecidos hacia
los consumidores, reduciendo el
mercado objetivo.
• Icremento salarial: Riesgo mediano,
puesto que refleja un aumento dentro de
la estructura de costos del proyecto.
• Entrada de nuevos competidores:
Riesgo bajo, puesto que no existe un
competidor que ofrezca un producto con
las mismas

Desarrollo de la respuesta al riesgo
Riesgo cambiario: El plan de contingencia está
basado en realizar contratos forward, donde a largo
plazo la empresa fijará un precio y fecha
determinada con el comprador, a fin de mitigar el
riesgo.
• Incremento en costo del producto terminado: Se
realizarán reuniones periódicas con el proveedor,
con fin de atender sus necesidades y analizar los
precios de mercado.
• Incremento salarial: La estrategia establecida se
basa en pronosticar dicho aumento con las variables
macroeconómicas donde se estima que el aumento
del salario es del 0,5%.
• Entrada de nuevos comeptidores: Se realizarán
investigaciones de mercado periódicamente, que
permitan
identificar
a
posibles
nuevos
competidores, esto con el fin de innovar en nuestro
sistema y ampliar nuestra cuota de mercado.

Fuente: Elaboración propia. Febrero 2019.
}
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En cuanto a los demás riesgos identificados para Trace Stamp, los riesgos de color
rojo son los más altos debido a que influyen en la parte financiera del proyecto, los de color
amarillo son los riesgos moderados, que afectan el funcionamiento interno, y finalmente el
color verde presenta los riesgos más bajos para la compañía, ilustrando su respectiva
probabilidad e impacto:
Figura 14. Matriz de riesgos para Trace Stamp
5
Muy
alto

4
Alto

Pérdida de Crecimiento

Aumento de Crisis

personal

impuestos
Falta

el valor de calificación

proveedores

planta

confiables

y del personal

de Producción

del

producto
terminado

de Disminución

Recorte

de Incremento

experiencia. en capacidad presupuesto
en

Incremento en

insuficiente costos

equipo

Probabilidad

Moder
ado

económica

Aumento en Baja

Falta
3

del sector

Tasa de cambio

salarial

Recorte

de

presupuesto

el de pago por

mercado

los
consumidores

2
Bajo

Lentitud en Problemas

Cambio

en Acceso

la toma de climáticos

políticas

nuevos

cuota

decisiones

públicas

mercados

mercado

Falla
1

en Concentración Perdida

servicios

Muy
bajo

en stock

inversión

básicos

a Disminución de
de

de Entrada de Incumplimiento
nuevo

en fechas de

competidor

entrega

Impacto

1

2

3

4

Muy bajo

Bajo

Moderado

Alto

5
Muy alto

Fuente: Matriz de riesgos para Trace Stamp (García, 2017)
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14. ANEXOS
Anexo 1
Encuesta
Investigación de mercado – Trace Stamp
A continuación, se encontrarán algunas preguntas enfocadas en la compra del sistema
de rastreo y seguridad. Le tomará alrededor de 3 minutos para desarrollarla. La siguiente
encuesta ayudará a un grupo universitario en el desarrollo de su Plan de Negocios el cual
funcionará como modalidad de Grado. Agradecemos su disposición. Feliz día.
*Obligatorio
1. Indique su clasificación como empresa *
a. Grande
b. Mediana
c. Pequeña
d. Micro
2. ¿Cuenta su empresa con un sistema de rastreo propio? *
a. Sí
b. No
Si la respuesta a la pregunta 2 es sí:
3. ¿Le gustaría cambiar su actual sistema de rastreo?
a. Sí
b. No
4. ¿Compraría usted un sistema de rastreo que cuente con un sistema de seguridad que
alerte cuando la mercancía ha sido vulnerada?
a. Sí
b. No
5. ¿Cuánto estaría dispuesto a pagar por un sistema de rastreo que incorpore un sistema
de seguridad que alerte cuando la mercancía ha sido vulnerada?
a. Entre $25.000.000 y $30.000.000 COP
b. Entre $30.000.000 y $35.000.000 COP
c. Entre 35.000.000 y $40.000.000 COP
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d. Más de $40.000.000 COP
6. ¿Estaría dispuesto a adquirir el sistema de rastreo y seguridad descrito anteriormente
el próximo año?
a. Sí
b. No
7. ¿Compraría dicho sistema a través de una plataforma digital que cuente con asesoría
al cliente?
a. Sí
b. No
Si la respuesta a la pregunta 2 es no:
3. ¿Por qué no ha adquirido un sistema de rastreo?
a. No le interesa
b. Altos costos
c. No cumplen a cabalidad con las necesidades de su empresa
4. ¿Compraría usted un sistema de rastreo que cuente con un sistema de seguridad que
alerte cuando la mercancía ha sido vulnerada?
a. Sí
b. No
5. ¿Cuánto estaría dispuesto a pagar por un sistema de rastreo que incorpore un sistema
de seguridad que alerte cuando la mercancía ha sido vulnerada?
a. Entre $25.000.000 y $30.000.000 COP
b. Entre $30.000.000 y $35.000.000 COP
c. Entre 35.000.000 y $40.000.000 COP
d. Más de $40.000.000 COP
6. ¿Estaría dispuesto a adquirir el sistema de rastreo y seguridad descrito anteriormente
el próximo año?
a. Sí
b. No
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7. ¿Compraría dicho sistema a través de una plataforma digital que cuente con asesoría
al cliente?
a. Sí
b. No
Resultados obtenidos a partir de la encuesta
De las 87 agencias de carga sólo 48 están interesadas en adquirir nuestro sistema de rastreo
y seguridad.
ADQUIRIR SISTEMA DE
T R A C E S TA M P

45%
55%

si

no

El mercado total a cubrir por Trace Stamp será del 19% para el próximo año, de acuerdo con
el total de las empresas interesadas.

MERCADO A CUBRIR
Total interesados
19%
45%
36%

Ingresos para
adquirir nuestro
producto
Adquirir sistema el
próximo año
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Anexo 2
Capacidad de producción

DESCRIPCIÓN
De acuerdo con el estudio de mercado realizado y nuestro proveedor, la capacidad
de producción es de 18 productos al año.
Producto

Precio x unidad

Precio x mes

Precio anual

Software completo

$ 6.110.000

$ 12.220.000

$ 109.980.000

Circuto de seguridad

$ 1.110.000

$ 2.220.000

$ 19.980.000

Sellos

$ 780.000

$ 1.560.000

$ 14.040.000

Total

$ 8.000.000

$ 16.000.000

$ 144.000.000
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Anexo 3
Pasos para el desembolso
Condiciones (primer desembolso)



Registro

ante

la

Cámara

de

Comercio y al Instituto Colombiano
Trace Stamp debe realizar presentar ante la

de Codificación y Automatización

CII la documentación legal para la

Comercial.

transacción (licencias y registros necesarios



para operar como empresa)

Copias de contratos con terceros, en
este caso con el proveedor principal
(ingenieros electrónicos), y por
último el arrendamiento comercial
dónde se encuentra la empresa.



El desembolso corresponde a lo
acordado

en

la

documentación

presentada: $126.408.750 COP que
equivalen a 37 565,97 US, con una
TRM de un dólar por $3364,98
COP.

Supervisión y evaluación



Trace Stamp gestiona los pagos que
le corresponden, hasta que se

La CII hace un seguimiento continuo con el

efectúe

fin de verificar el cumplimiento de dichas

transacción

condiciones, incluye visitas de supervisión.



el

pago

final

de

la

Una vez que se hagan los pagos en
su totalidad, la CII finaliza la
transacción en sus libros.

Fuente: Página oficial de la Corporación interamericana de inversiones
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Anexo 4
Financiación del Proyecto

0,72%

Periodos
0
1
2
3
4
5

Inversión
inicial
Monto

$
168.545.000
$ 126.408.750,00
Tasa de interés mensual
N=5
FINANCIACIÓN - CRÉDITO 75%
Años
Inicial
Interés
Amortización
Cuota
1
2
3
4
5

$ 126.408.750
$ 100.373.023
$ 74.337.296
$ 48.301.569
$ 22.265.842

$ 910.143
$ 722.686
$ 535.229
$ 347.771
$ 160.314

$ 25.125.584
$ 25.313.041
$ 25.500.498
$ 25.687.956
$ 25.875.413

$ 26.035.727
$ 26.035.727
$ 26.035.727
$ 26.035.727
$ 26.035.727

Pago

$ 26.035.727

Final
$ 126.408.750
$ 100.373.023
$ 74.337.296
$ 48.301.569
$ 22.265.842
$0

Anexo 5
Punto de equilibrio
PUNTO DE EQUILIBRIO CON FINANCIACIÓN DEL 75%
Unidades a vender
18
Precio de venta Unitario
$
28.000.000
Costo variable unitario
$
8.000.000
Total ventas
$
504.000.000
Total Costo variable
$
144.000.000
Costos fijos
$
91.096.435
Ventas en el punto de equilibrio
$
127.535.009
Margen de contribución
$
360.000.000
Punto de equilibrio en unidades
5
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Anexo 6
Estructura de costos detallada
Costos directos

Producto
Software completo
Circuto de seguridad
Sellos
Total

DESCRIPCIÓN
Mano de obra - Proveedor
Precio x unidad Precio x mes
$ 6.110.000 $ 12.220.000
$ 1.110.000 $ 2.220.000
$
780.000 $ 1.560.000
$ 8.000.000 $ 16.000.000

Precio anual
$ 109.980.000
$
19.980.000
$
14.040.000
$ 144.000.000

Costos indirectos
PRESTACIONES
Descanso
Aportes a la seguridad
remunerado

Prestaciones sociales

Cargo

Salario

Gerente
Asistente
Supervisor de ventas
Vendedor No 1

$ 1.000.000
$ 781.242
$ 900.000
$ 800.000

Auxilio de
Transporte
$
$
$
$

88.211
88.211
88.211
88.211

Cesantias

$
$
$
$

90.648
72.425
82.318
73.988

Primas

$
$
$
$

90.648
72.425
82.318
73.988

Interés sobre Vacaciones
cesantías
$
$
$
$

10.878
8.691
9.878
8.879

$
$
$
$

41.600
32.500
37.440
33.280

Pensión
(AFP)
$ 120.000
$ 93.749
$ 108.000
$ 96.000

Salud
(EPS)

Parafiscales Total prestac
sociales.
Descanso
Riesgos Parafiscales remunerado Total mensual
laborales
ANUAL

$
$
$
$

$
$
$
$

-

5.280
4.125
4.752
4.224

$
$
$
$

40.000
31.250
36.000
32.000

Total

$ 2.805.285
$ 2.232.499
$ 2.543.449
$ 2.281.614

$ 1.487.265
$ 1.184.618
$ 1.348.917
$ 1.210.570

Total anual

$ 17.847.177
$ 14.215.419
$ 16.187.005
$ 14.526.834

$ 9.862.847 $ 5.231.370 $ 62.776.435

De acuerdo con la ley 1819 del 2016, las Pymes que cuentan con menos de 10 empleados, el empleador está exonerado de hacer
el pago del empleado, solo se paga el descuento que se le hace al empleado (MINCIT, MINCIT, 2016)
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Gastos operacionales de venta
Concepto
Servicios
Arriendo
Salario
Obligaciones financieras
Generales
Total

$
$
$
$
$
$

GASTOS OPERACIONALES DE VENTA
Año 1
Año2
Año 3
3.720.000 $
3.871.776 $
4.029.744
10.200.000 $ 10.616.160 $ 11.049.299
30.713.839 $ 31.966.964 $ 33.316.340
26.035.727 $ 26.035.727 $ 26.035.727
3.600.000 $
3.610.000 $
3.620.000
74.269.566 $ 76.100.627 $ 78.051.111

$
$
$
$
$
$

Año 4
4.194.158
11.500.111
34.671.113
26.035.727
3.630.000
80.031.109

$
$
$
$
$
$

Año 5
4.365.280
11.969.315
36.031.305
26.035.727
3.640.000
82.041.627

Gastos operacionales de administración

Concepto
Salarios
Honorarios
Total

$
$
$

GASTOS OPERACIONALES DE ADMINISTRACIÓN
Año 1
Año2
Año 3
Año 4
32.062.596
$ 33.370.750
$ 34.732.276
$ 36.149.353
10.800.000
$ 11.240.640
$ 11.699.258
$ 12.176.588
42.862.596
$ 44.611.390
$ 46.431.534
$ 48.325.941

$
$
$

Año 5
37.624.247
12.673.393
50.297.639
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Anexo 7
Inversión Inicial y Capital de trabajo
INVERSIÓN INICIAL
Valor
Código
Denominación
Unitario
Cantidad
1
Activos
11 Disponible
1105 Caja
110510 Caja menor
$ 3.000.000
1
Total, Caja
14
Inventarios
1405 Producto terminado
140501 Sistema de rastreo
$ 8.000.000
18
Total, inventarios
15
Propiedad plata y equipo
1524 Equipo de oficina
152405 Muebles y enseres
152406 Escritorio
$ 400.000
3
152407 Archivador
$ 420.000
1
142408 Sillas
$ 150.000
3
142409 Sillones
$ 200.000
2
Total, Muebles y enseres
152410 Equipos
152411 Computador
$ 900.000
3
152412 Impresora
$ 500.000
2
Total, Equipos
1528 Equipo de computación y comunicación
152805 Equipo de procesamiento de datos
152806 Sistema contable
$ 2.500.000
1
Total, Equipos de procesamiento de datos
152810 Equipos de telecomunicaciones
152811 Televisor
$ 800.000
1
152818 Teléfono
$ 60.000
3
Total, Equipos de telecomunicaciones
1532 Equipo médico-científico
153295 Otros
153296 Botiquín
$ 20.000
1

Valor Total

$ 3.000.000
$ 3.000.000

$144.000.000
$144.000.000

$ 1.200.000
420.000
$ 450.000
$ 400.000
$ 2.470.000
$ 2.400.000
$ 1.000.000
$ 3.400.000

$ 2.500.000
$ 2.500.000
$ 800.000
$ 180.000
$ 980.000

$ 20.000
80

Total, Equipo médico-científico
17
1705
170525
170526
170540
170541
170542
170543
170544
1710
171044
171045
171046
171047
5
51
5140
514005
514010
514095
514096
514097
514098

$ 20.000

Diferidos
Gastos pagados por anticipado
Arrendamiento
Arrendamiento oficina
$ 850.000
Servicios
Agua
$ 100.000
Luz
$ 80.000
Internet
$ 110.000
Gas
$ 20.000
Total, Gastos pagados por anticipado
Cargos diferidos
Publicidad, propaganda y promoción
Página web
$ 450.000
Aviso
$ 150.000
Publicidad
$ 9.000.000
Total, Publicidad, propaganda y promoción
Gastos
Operacionales de administración
Gastos legales
Notariales
$ 250.000
Registro mercantil
$ 500.000
Otros
Derechos de inscripción
$ 40.000
$ 450.000
Certificados originales de existencia y
representación legal
Libro de actas y accionistas
$ 25.000
Total, Gastos Legales
Total, inversión inicial

La cuenta caja y la cuenta
inventarios, pertenecientes a los
activos, corresponden al Capital de
Trabajo

1

$ 850.000

1
1
1
1

$ 100.000
$ 80.000
$ 110.000
$ 20.000
$ 1.160.000

1
2
1

$ 450.000
$ 300.000
$ 9.000.000
$ 9.750.000

1
1

$ 250.000
$ 500.000

1
1

$ 40.000
$ 450.000

1

$ 25.000
$ 1.265.000
$ 168.545.000

Total
$147.000.000
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Anexo 8
Prepuesto

PRESUPUESTO DE EFECTIVO CON FINANCIACIÓN DEL 75%
Año 1
Año2
Año3
Año 4

Detalle
Entrada efectivo
Ingresos por ventas
Otros ingresos en efectivo
Total, entrada de
efectivo
Salidas de efectivo
Gastos operacionales
Costos de inventario
Pago impuestos
Pagos de interés y capital
Otros egresos en efectivo
Total. salida en efectivo
Flujo neto efectivo
(+) Efectivo inicial
(-) Efectivo mínimo
Efectivo disponible

$504.460.000
-

$ 533.041.968

$562.790.080

Año 5

$ 593.751.916

$ 625.976.994

$504.460.000 $ 533.041.968 $562.790.080
$ 593.751.916
$ 91.096.435
$ 94.676.290 $ 98.446.918
$ 102.321.323
$144.000.000 $ 149.875.200 $155.990.108
$ 162.354.505
$ 80.146.387
$ 86.452.075 $ 93.000.278
$ 99.832.171
$ 26.035.727 $ 26.035.727
$ 26.035.727 $ 26.035.727
$ 460.000
$ 475.000
$ 490.000
$ 515.000
$
$
341.738.549 $ 357.514.291
373.963.032
$ 391.058.725
$162.721.451 $ 175.527.677 $188.827.049
$ 202.693.191
$ 159.721.451 $335.249.128
$ 524.076.177
$ 3.000.000 $159.721.451 $ 335.249.128 $524.076.177
$ 726.769.368

$ 625.976.994
$ 106.303.539
$ 168.978.568
$ 106.959.391
$ 26.035.727
$ 530.000
$ 408.807.226
$ 217.169.768
$ 726.769.368
$ 943.939.136
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